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ABSTRAK 
Nama   : Rusli 
Nim   : 10600113185 
Judul Skripsi : Analisis Pengaruh Bauran Pemasan Terhadap  
Keputusan Pembelian Motor Yamaha di Makassar 
 
Fenomena yang terjadi pada penelitian ini adalah volume penjualan yang 
mengalami penurunan pada tahun 2015 dan  terjadinya peningkakatan pada tahun 
2013, 2014, dan 2016 di PT. Suraco Jaya Abadi Motor Makassar Cabang Antang, 
faktor penyebab terjadinya kenaikan dan penurunan disebabkan oleh ketatnya 
persaingan dengan banyaknya perusahaan persaingan. Penelitian ini bertujuan 
untuk menganalisis pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian 
motor Yamaha pada PT. Suraco Jaya Abadi Motor Cabang Antang. Data 
penelitian ini diperoleh dari kuesioner (angket) dan beberapa observasi. 
Populasi dalam penelitian ini sebanyak 1360 orang dan sampel sebanyak 
136 orang yang membeli motor Yamaha di PT. Suraco Jaya Abadi Motor Cabang. 
Jenis penelitian yang digunakan adalah Kuantitatif, Pengambilan sampel 
menggunakan Pendapat Guy dengan Teknik Pengelolaan Data yang digunakan 
adalah uji validitas dan uji reliabilitas, uji asumsi klasik, regresi berganda, dan uji 
hipotesis (uji F dan uji t). 
 Hasil analisis menunjukkan bahwa secara simultan bauran pemasaran 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Secara parsial, produk, distribusi, dan 
promosi berpengaruh terhadap pengambilan keputusan pembelian. Variabel 
Distribusi sebagai variabel yang dominan mempengaruhi pengambilan keputusan 
pembelian motor Yamaha. 
 
Kata Kunci : produk, harga, distribusi, promosi, pengambilan keputusan. 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
A. Latar Belakang Masalah 
Pada era globalisasi sekarang ini pada umumnya, manajemen pemasaran 
merupakan suatu disiplin ilmu yang memiliki arti sangat penting dalam dunia 
usaha, karena semakin majunya teknologi dalam berbagai bidang menuntun setiap 
orang atau lembaga (perusahaan) untuk selalu berkompetisi dalam rangka 
mencapai tujuan yang telah ditetapkan yaitu memperoleh keuntungan secara 
optimal. 
Perkembangan pemasaran dalam perusahaan atau instansi pemasaran 
berkembang seperti halnya masyarakat. Pemasaran modern baru timbul 
bersamaan dengan terjadinya revolusi industri. Barang-barang yang semula dibuat 
dengan tangan, sekarang dibuat dalam pabrik dengan peralatan dan mesin-mesin 
yang canggih. Pemasaran secara besar-besaran merupakan titik tolak untuk 
berhasilnya produksi secara besar-besaran. Dalam sistem pemasaran massal ini, 
pabrik-pabrik akan beroperasi pada tingkat hasil yang optimum. Di sini, kegiatan 
pemasaran menjadi lebih kompleks, saluran perdagangannya menjadi lebih 
panjang dan harus digunakan metode pemasaran yang lebih baik. 
Pemasaran sangat penting dalam suatu perusahaan, karena hal utama yang 
menjadi dasar perlu adanya pemasaran bagi perusahaan adalah karena produk 
yang dihasilkannya tidak bisa mencari konsumennya sendiri. Oleh karena itu, 
disetiap koorporat selalu terdapat bidang khusus yang menangani distribusi 
produk mereka agar sampai ke tangan konsumen. Divisi tersebut dinamakan divisi  
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pemasaran, yang di dalamnya termasuk bagian penjualan. Semakin ketatnya 
kompetisi di antara perusahaan, menjadikan bidang pemasaran ini mendapat 
perhatian sangat serius para ahli, karena ia menjadi semacam roh bagi sebuah 
koorporat. Betapa bagusnya sebuah produk, tanpa didukung pemasaran yang 
memadai akan menjadi sia-sia, karena produk yang berkualitas dapat menentukan 
daya tarik bagi konsumen, tetapi tanpa didukung model pemasaran yang 
memadai, akan sulit sampai ke tangan konsumen. Sebab sebuah produk barang 
atau jasa tidak akan dibeli apabila konsumen tidak mengetahui kegunaannya, 
keunggulannya, dimana produk dapat diperoleh dan berapa harganya.  
Salah satu dari tujuan kegiatan pemasaran mempengaruhi konsumen atau 
calon konsumen agar mau membeli barang atau jasa perusahaan pada saat 
dibutuhkan. Sebelum kegiatan pemasaran dilakukan, perusahaan perlu mengetahui 
dan memahami perilaku konsumen terlebih dahulu agar lebih tepat dalam 
menetapkan kegiatan pemasaran. 
Setiap perusahaan akan menggunakan strategi pemasaran. Salah satunya 
perusahaan PT.Suraco Jaya Abadi Motor, perusahaan tersebut juga menggunakan 
strategi pemasaran karena strategi pemasaran berorientasi menciptakan nilai 
tambah bagi pelanggan dan membangun hubungan yang relationship dengan 
pelanggan. Sebelum perusahaan menerapkan strategi pemasaran, perusahaan 
harus mengawali dengan menganalisa secara keseluruhan dari situasi perusahaan. 
Setelah menganalisa secara keseluruhan dari situasi perusahaan, maka perusahaan 
menciptakan nilai tambah dengan memahami kebutuhan pasar yang meliputi 
keinginan pelanggan, melakukan riset pelanggan dan pasar, menata informasi 
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pemasaran dan data, membangun metode pemasaran yang terintegrasi dan 
memberikan nilai tambah, serta membangun hubungan yang saling 
menguntungkan dalam menciptakan kepuasaan pelanggan. 
 Perusahaan yang menggunakan strategi pemasaran akan menimbulkan 
dampak bagi perusahaan, seperti perusahaan dapat memasarkan produknya 
ketengah konsumen serta dapat berkomunikasi secara langsung dengan konsumen 
ataupun calon konsumen untuk mendapatkan pelanggan, selain itu pemasar juga 
dapat membangun hubungan yang baik dengan para konsumen atau calon 
konsumen agar perusahaan mendapatkan nilai tambah dari konsumen. Dengan 
begitu perusahaan dapat meningkatkan penjualan produk di pasar. 
Dalam penulisan ini penulis akan mengkaji mengenai bauran pemasaran 
secara langsung ataupun tidak langsung yang mengacu pada peningkatan dan 
penurunan penjualan atau pembelian produk motor yamaha di PT. Suraco Jaya 
Abadi Motor. 
Tabel  1. 1 
Volume Penjualan Motor Yamaha di Makassar (Cabang Antang) 
Tahun 2013 – 2016 (Unit) 
 
Sumber: PT. Suraco Jaya Abadi Motor Makassar Cabang Antang 
 diolah (2012-2016) 
Dari tabel 1.1 di atas, data penjualan motor Yamaha, khususnya 4 (empat) 
tahun terakhir (tahun 2013, 2014, dan 2016) mengalami peningkatan penjualan 
motor Yamaha. Dapat dilihat bahwa penjualan motor Yamaha cenderung 
Tahun 
Unit 
(buah) 
Pengembangan 
(%) 
2013 1.221  
2014 1.373 36% 
2015 1.191 29% 
2016 1.360 35% 
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meningkat pada tahun 2013, 2014, dan 2016. Namun di tahun 2015 penjualan 
motor Yamaha mengalami penurunan, faktor yang menyebabkan turunnya 
penjualan karena ketatnya persaingan dengan banyaknya perusahaan pesaing. Hal 
ini perusahaan  PT. Suraco Jaya Abadi Motor Makassar Cabang Antang untuk 
melakukan evaluasi bauran pemasaran. Salah satu tujan dilakukan evaluasi adalah 
untuk mengetahui apakah penerapan bauran pemasaran sudah dapat meningkatkan 
pengaruh keputusan pembelian. 
Perusahaan yang mempunyai strategi pemasaran yang tepat akan membuat 
perusahaan mempunyai arah dan tujuan yang tepat sehingga dapat membuat 
keputusan pembelian konsumen untuk membeli semakin meningkat. Perusahaan 
harus dapat mendayagunakan elemen-elemen bauran pemasaran (marketing mix) 
yaitu produk, harga, distribusi/lokasi, dan promosi yang biasa disbut 4P (product, 
price, place, promotion) (Aliefia Hanifaradiz dan Budhi Satrio, 2016:2). 
Marketing Mix adalah kombinasi dari empat variabel atau kegiatan yang 
merupakan inti dari sistem pemasaran perusahaan yaitu produk, struktur harga, 
kegiatan promosi, dan sistem dsitribusi (Swastha, 2009:42 dalam Aliefia 
Hanifaradiz dan Budhi Satrio, 2016:2). 
Bauran pemasaran jasa merupakan pengembangan dari bauran pemasaran 
(Marketing Mix). Seperti yang diketahui bahwa bauran pemasaran (Marketing 
Mix) produk hanya mencakup 4P (Product, Price, Place, dan Promotion). 
Sedangkan untuk bauran pemasaran (Marketing Mix) jasa ke 4P tersebut belum 
cukup mewakili karakteristik jasa, pemasaran jasa memiliki karakteristik 
tersendiri, oleh karena itu para ahli menambahkan tiga unsur lain, yaitu: People, 
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Process dan Physical Evidence. Hal ini didukung pula oleh (Kotler.2000: 212) 
yang menyatakan bahwa strategi pemasaran jasa meliputi tiga tambahan P (Astuti, 
2015). Berdasarkan pendapat beberapa ahli tersebut bauran pemasaran jasa 
mencakup 7P, yaitu: Product (produk), Price (harga), Place (Tempat), Promotion 
(Promosi), People (Orang), Process (Proses) dan Physical Evidence (Lingkungan 
Fisik) (Ridhwanullah, 2016:13). 
Pemasaran merupakan proses sosial dan manjerial dimana setiap individu dan 
kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan serta inginkan melalui 
penciptaan, penawaran dan pertukaran produk yang bernilai bagi pihak lainnya. 
Agar perusahaan dapat berhasil menciptakan keputusan pembelian konsumen atas 
produk yang ditawarkan oleh perusahaan. Perusahaan harus cermat dan teliti 
dalam menentukan bauran pemasaran yang tepat (Widyaningrum, 2015:34 dalam 
Aliefia Hanifaradiz dan Budhi Satrio, 2016:4). Keputusan pembelian adalah 
membeli merek yang paling disukai, tetapi dua faktor bisa berada diantara niat 
pembelian dan keputusan pembelian. Jadi menurut para ahli. “Keputusan 
Pembelian adalah tahap dalam proses pengambilan keputusan pembeli di mana 
konsumen benar-benar membeli”. (Kotler & Armstrong, 2008: 181). Bauran 
pemasaran berpengaruh terhadap keputusan pembelian  konsumen, karena bauran 
pemasaran adalah suatu strategi yang digunakan dalam bidang pemasaran untuk 
menciptakan pertukaran dalam mencapai tujuan perusahaan yaitu memperoleh 
laba dan meningkatkan volume penjualan tepat (Widyaningrum, 2015:34 dalam 
Aliefia Hanifaradiz dan Budhi Satrio, 2016:4). 
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Setiap orang tidak akan mungkin bisa lepas dari orang yang menutupi 
kebutuhannya, interaksi antar individu manusia adalah perkara penting yang 
mendapatkan perhatian besar dalam islam. Khususnya yang mempunyai hubungan 
dengan muamalah. Oleh karena itu Allah berfirman QS.An-Nissa/4: 29 
                        
                         
Terjemahnya: 
Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta sesamamu 
dengan jalan yang batil (tidak benar), kecuali dalam perdagangan yang berlaku atas 
dasar suka sama suka di antara kamu. Dan janganlah kamu membunuh dirimu. 
Sungguh, Allah Maha  Penyayang kepadamu. 
Sumber: Departemen Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemahnya, (Bandung: 
Kiaracondong, 2010). h 83. 
 
Dalam ayat suci ini menjelaskan tentang perdagangan yang berasaskan saling 
suka diantara para pelaku transaksi. Sistem perniagaan yang perlu dijelaskan 
dalam hukum syariatnya, apalagi dimasa kaum muslimin sudah menjauh dari 
agamanya, ditambah lagi ketidakmengertian umat islam terhadap syariat islam. 
Salah satu sistem perdagangan tersebut adalah jual beli dengan panjar atau muka. 
Sehubungan dengan uraian di atas, maka penulis tertarik untuk menyusun 
skripsi ini dengan judul : 
“Analisis Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan Pembelian 
Motor Yamaha di Makassar” 
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B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan uraian dari latar belakang yang telah dikemukan di atas, maka 
rumusan masalah dalam penelitian ini yang akan dibahas adalah: 
1. Apakah variabel produk, harga, distribusi, dan promosi berpengaruh secara 
simultan terhadap pengambilan keputusan pembelian motor Yamaha pada 
PT. Suraco Jaya Abadi Motor di Kota Makassar cabang Antang? 
2. Apakah variabel produk, harga, distribusi, dan promosi berpengaruh secara 
parsial terhadap pengambilan keputusan pembelian motor Yamaha pada 
PT. Suraco Jaya Abadi Motor di Kota Makassar cabang Antang? 
3. Variabel manakah yang lebih dominan berpengaruh terhadap pengambilan 
keputusan pembelian motor Yamaha pada PT. Suraco Jaya Abadi Motor di 
Kota Makassar cabang Antang? 
 
C. Hipotesis 
Berdasarkan  masalah pokok yang telah dikemukan, maka dugaan  sementara 
ataupun  hipotesis penelitian sebagai berikut: 
1. Bauran Pemasaran (Marketing Mix) adalah sebegai berikut: 
Produk adalah suatu barang barang yang ditawarkan ke konsumen untuk 
memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. Produk adalah segala seseuatu 
yang dapat ditawarkan ke pasar untuk memuaskan keinginan dan kebutuhan. 
Produk-produk yang dipasarkan meliputi barang fisik, jasa, pengalaman, acara-
acara, orang, tempat, property, organisasi, dan gagasan. (Kotler dalam Suryadi 
Syam, 2012:13). Contoh banyak orang memilih motor Yamaha karena kualitas 
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motor Yamaha sangat bagus, pada saat mesin panas dia akan lebih cepat serta 
mesin motor Yamaha juga tahan dan dari segi kemasan motor Yamaha ini sering 
muncul dengan variasi yang baru dan warna yang baru sehingga dapat menarik 
pelanggan untuk membeli produk motor Yamaha. 
 Harga adalah sejumlah nilai uang yang harus dikeluarkan oleh konsumen 
untuk memiliki barang atau jasa yang diinginkan oleh konsumen. Harga adalah 
jumlah uang yang harus dibayar oleh pelanggan untuk memperoleh produk. 
(Kotler dan Armstrog dalam Suryadi Syam, 2012:16). Contoh orang memilih 
motor Yamaha karena motor Yamaha mempunyai harga potongan atau harga 
diskon dari harga harga yang tinggi menjadi harga yang rendah dan penetapan 
harga yang ditetapkan oleh perusahaan itu sendiri untuk menguji pasarnya, apakah 
pasar menerima atau menolak dari penetapan harga yang ditentukan. 
Distribusi adalah proses kegiatan yang dilakukan oleh sebuah organisasi 
dalam penyampaian suatu produk yang tersedia bagi pelanggan. Distribusi atau 
tempat adalah kegiatan yang dilakukan perusahaan yang membuat produk tersedia 
bagi pelanggan sasaran. Contoh kebanyakan orang atau konsumen lebih suka 
lokasi yang dekat daripada yang jauh, jadi kebanyakan konsumen memilih produk 
motor Yamaha karena tempat penjualannya lebih dekat dan mudah dijangkau oleh 
konsumen ataupun masyarakat sehingga kebanyakan orang lebih memilih motor 
Yamaha daripada motor merek lainnya. 
Promosi adalah suatu aktivitas yang dilakukan oleh sekelompok orang untuk 
menyampaikan kegunaan dan manfaat produk serta mengajak pelanggan untuk 
membeli produk. Promosi adalah aktivitas yang menyampaikan manfaat produk 
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dan membujuk pelanggan untuk membelinya. Contoh kenapa orang lebih memilih 
motor merek Yamaha karena perusahaan Yamaha sering melakukan kegiatan 
promosi untuk menarik perhatian pelanggan serta buat periklanan yang lebih 
bagus agar konsumen mudah tertarik dan perusahaan Yamaha juga membangun 
hubungan dengan masyarakat agar dapat memperoleh pembeli yang lebih banyak 
lagi. 
Adapun penelitian terdahulu Suryadi Syam mengatakan bahwa bahwa 
bauran pemasaran yang terdiri dari produk, harga, distribus, dan promosi memiliki 
pengaruh secara bersamaan ataupun secara simultan berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian motor Yamaha pada PT. Suraco Jaya Abadi Motor di 
Makassar. 
H1 :  Diduga bahwa Marketing Mix (Bauran Pemasaran) berupa  produk, 
harga, distibusi dan promosi berpengaruh secara simultan terhadap 
pengambilan keputusan pembelian motor Yamaha pada PT. Suraco 
Jaya Abadi Motor di Makassar Cabang Antang. 
 
2. Variabel Harga, 
Adalah  sejumlah nilai uang yang harus dikeluarkan oleh konsumen untuk 
memiliki barang atau jasa yang diinginkan oleh konsumen. Harga adalah jumlah 
uang yang harus dibayar oleh pelanggan untuk memperoleh produk. (Kotler dan 
Armstrog dalam Suryadi Syam, 2012:16). Contoh orang memilih motor Yamaha 
karena motor Yamaha mempunyai harga potongan atau harga diskon dari harga 
harga yang tinggi menjadi harga yang rendah dan penetapan harga yang 
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ditetapkan oleh perusahaan itu sendiri untuk menguji pasarnya, apakah pasar 
menerima atau menolak dari penetapan harga yang ditentukan. 
Adapun penelitian terdahulu dari Fitri Komalasari mengatakan bahwa 
variabel harga merupakan variabel yang lebih dominan berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian karena harga suatu barang atau jasa merupakan penentuan 
bagi permintaan pasar serta harga juga mempengaruhi posisi persaingan disetiap 
peusahaan lainnya. 
H2 : Diduga bahwa variabel harga adalah variabel yang paling dominan 
berpengaruh terhadap pengembilan keputusan  pembelian motor 
Yamaha pada PT. Suraco Jaya Abadi Motor di Makassar Cabang 
Antang 
3. Setelah penulis menentukan hipotesis atau dugaan sementara, penulis 
menggambarkan kerangka hipotesis, 
 
Gambar: 1. 1 
Kerangka Hipotesis 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Produk 
(X1) 
Harga 
(X2) 
Distribusi 
(X3) 
Promosi 
(X4) 
Keputusan Pembelian 
(Y) 
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D. Definisi Operasional Variabel dan Ruang Lingkup 
Definisi operasional digunakan untuk memudahkan pemahaman mengenai 
variabel-variabel yang termasuk dalam penelitian ini. Adapun definisi operasional 
yang dimaksud adalah: 
A. Definisi Operasional Variabel 
1. Produk (Product) adalah suatu barang yang ditawarkan ke konsumen 
dalam memenuhi kebutuhan dan keinginan setiap konsumen. 
2. Harga (Price) adalah sejumlah nilai uang yang harus dikeluarkan oleh 
konsumen untuk memiliki barang atau jasa yang diinginkan oleh 
konsumen. 
3. Saluran Distribusi (Place) adalah proses kegiatan yang dilakukan oleh 
sebuah organisasi dalam penyampaian suatu produk yang tersedia bagi 
pelanggan. 
4. Promosi (Promotion) adalah suatu aktivitas yang dilakukan oleh 
sekelompok orang atau organisasi untuk menyampaikan kegunaan dan 
manfaat produk serta mengajak pelanggan untuk membeli produk 
tersebut. 
5. Keputusan pembelian adalah suatu keputusan akhir dari konsumen 
untuk membeli suatu barang dan jasa setelah memikirkan tentang 
layak tidaknya untuk dibeli barang dan jasa tersebut. 
B. Ruang Lingkup 
Penelitian ini hanya tertuju pada pengaruh bauran pemasaran 
terhadap keputusan pembelian. Oleh karena itu, penulis hanya akan 
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menguraikan masalah pokok yang akan menjadi bahan penelitian seperti 
pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian sepeda motor 
Yamaha dan menentukan variabel yang paling dominan berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian sepeda motor merek Yamaha tersebut. 
Penulis melakukan pembatasan, agar uraian atau penelitian dapat lebih 
fokus.  
 
E. Kajian Pustaka/Peneliti Terdahulu 
Penelitian terdahulu mengenai pengaruh bauran pemasaran yang kemudian 
menjadi referensi yang relevan dengan penelitian ini antara lain dapat dilihat pada 
tabel berikut ini : 
 
 
Tabel : 1.2 
 Penelitian Terdahulu 
No Nama 
Judul 
Penelitian 
Variabel 
Metode 
Penelitian 
Hasil Penelitian 
1. Muhammad 
Jufri 
Soalehe 
(2014) 
Pengaruh 
Marketing 
Mix 
Terhadap 
Pengambilan 
Keputusan 
Pembelian 
Mobil Toyota 
Yaris Pada 
PT. Hajji 
Kalla di Kota 
Makassar 
Produk, 
Harga, 
Tempat, 
Promosi, 
dan 
Pengambilan 
Keputusan 
Pembelian 
Analisis 
Regresi 
Linier 
Berganda 
Secara simultan 
variabel produk, 
harga, distribusi, 
dan promosi 
berpengaruh 
terhadap 
pengambilan 
keputusan 
pembelian. 
Variabel harga 
sebagai variable 
dominan 
mempengaruhi 
pengambilan 
keputusan 
pembelian mobil 
Toyota Yaris. 
2. Suryadi 
Syam 
(2012) 
Pengaruh 
Bauran 
Pemasaran 
Terhadap 
Keputusan 
Pembelian 
Produk, 
Harga, 
Distribusi, 
Promosi, 
dan 
Keputusan 
Analisis 
Regresi 
Linier 
Berganda 
Variabel produk, 
harga, distribusi, 
dan promosi,  
secara bersamaan  
sangat dominan 
berpengaruh 
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Motor 
Yamaha Mio 
Pada Pt. 
Suraco Jaya 
Abadi Motor 
Di Makassar. 
Pembelian terhadap 
pengambilan 
keputusan 
pembelian motor 
Yamaha Mio 
pada PT. Suraco 
Jaya Abadi 
Motor di 
Makassar. 
 
3. Fitri 
Komalasari 
Pengaruh 
Bauran 
Pemasaran 
Terhadap 
Keputusan 
Pembelian 
Produk 
Handphone 
Nokia 
Eseries di Jl. 
Margonda 
Raya No. 100 
Depok 
Produk, 
Harga, 
Tempat, 
Promosi, 
dan 
Keputusan 
Pembelian 
Analisis 
Regresi 
Linier 
Berganda 
Secara simultan 
variabel produk, 
harga, distribusi,  
dan promosi 
berpengaruhi 
terhadap 
keputusan 
pembelian 
handphne Nokia 
Eseries. Harga 
merupakan 
variabel yang 
paling dominan 
berpengaruh 
terhadap 
keputusan 
pembelian 
handphone  
Nokia Eseries. 
4. Oktavianus 
Nataliwan 
Gamas, 
Theresia 
Militina, 
Heryanto 
Analisi 
Pengaruh 
Bauran 
Pemasaran 
Terhadap 
Keputusan 
Membeli 
Handphone 
Merek Nokia 
di PT. Dayat 
Phone 
Kecamatan 
Barong 
Tongkok 
Kabupaten 
Kutai Barat. 
Produk, 
Harga, 
Distribusi, 
Promosi, 
dan 
Keputusan 
Pembelian 
Analisis 
Regresi 
Linier 
Berganda 
Secara simultan 
variable produk, 
harga, distribusi,  
dan promosi 
berpengaruh 
terhadap 
keputusan 
pembelian ponsel 
merek Nokia. 
Saluran distribusi 
merupakan 
variabel 
berpengaruh 
dominan terhadap 
keputusan 
pembelian ponsel 
merek Nokia di 
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PT. Dayat Phone 
Kecamatan 
Barong Tongkok 
Kabupaten Kutai 
Barat. 
5. Isnani 
Patma 
(2013) 
Pengaruh 
Bauran 
Pemasaran 
Terhadap 
Keputusan 
Pembelian 
Sepeda 
Motor Merek 
Honda Pada 
PT. Daya 
Anugrah 
Mandiri 
Cabang 
Samarinda. 
Produk, 
Harga, 
Distribusi, 
Promosi, 
Orang, 
Proses, 
Bukti Nyata, 
dan 
Keputusan 
Pembelian 
Deskriftif 
dengan 
analisis 
data 
kuantitatif. 
Secara simultan 
variabel produk, 
harga, distribusi, 
promosi, people, 
proses, dan 
physical evidence 
berpengaruh 
terhadap 
keputusan 
pembelian sepeda 
motor merek 
Honda. Variabel 
promosi 
merupakan 
variabel dominan 
berpengaruh 
terhadap 
keputusan 
pembelian sepeda 
motor merek 
Honda pada PT. 
Daya Anugrah 
Mandiri Cabang 
Samarinda. 
6. Gita 
Sugiyarti 
(2013) 
Analisis 
Bauran 
Pemasaran 
Pada 
Pembelian 
Sepeda 
Motor Honda 
Pada PT. 
Astra 
Internasional 
HSO 
Semarang. 
Promosi, 
Harga, 
Kualitas 
Produk, 
Layanan 
Purna Jual, 
dan 
Keputusan 
Pembelian 
Analisis 
Regresi 
Linier 
Berganda 
Variabel 
Promosi, dan 
Layanan Purna 
Jual sangat 
dominan 
berpengaruh 
terhadap 
pengambilan 
keputusan 
pembelian motor 
merek Honda. 
7. Putu Agus 
Purnama 
Adi Putra, 
dan Wayan 
Santika 
Pengaruh 
Bauran 
Pemasaran 
Terhadap 
Keputusan 
Produk, 
Harga, 
Tempat, 
Promosi 
Analisis 
Regresi 
Linier 
Berganda 
Secara simultan 
variabel produk, 
harga, distribusi, 
dan promosi 
berpengaruh 
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Pembelian 
Smartphone 
Nokia di 
Kota 
Denpasar. 
tehadap 
keputusan 
pembelian 
Smartphone 
Nokia. Variabel 
harga merupakan 
variable yang 
dominan 
berpengaruh 
terhadap 
keputusan 
pembelian 
Smartphone 
Nokia Di Kota 
Denpasar. 
F. Tujuan dan kegunaan Penelitian 
1. Tujuan Penelitian 
Untuk mengetahui pengaruh produk, harga, distribusi, dan promosi 
berpengaruh terhadap pengambilan keputusan pembelian motor Yamaha. 
2. Kegunaan  penelitian 
a) Untuk masyarakat umum. 
Sebagai bahan acuan bagi pihak-pihak yang mengadakan penelitian 
pada objek yang sama serta masukan dan informasi kepada PT. Suraco 
Jaya Abadi Motor. 
b) Untuk perusahaan atau instansi. 
Kegunaan penelitian ini adalah untuk memberikan masukan, dorongan 
dan kemudahan dalam melakukan pengambilan keputusan yang tepat. 
Khususnya perusahaan yang bergerak dalam penjualan motor. 
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c) Untuk akademik. 
Kegunaan penelitian ini adalah untuk memberikan sumbangsi 
pemikiran secara teoritis dalam lingkup konsentrasi menajemen 
pemasaran. 
 
G. Sistematika Penulisan 
Sistematika penulisan bertujuan untuk mendapatkan gambaran uraian dan 
objek pembahasan dari judul diatas, maka penulis mengemukakan garis-garis 
besar isi skripsi dari bab ke bab, sebagai berikut: 
BAB I PENDAHULUAN 
Bab ini memaparkan tentang latar belakang masalah, rumus masalah, definisi 
operesional, kajian pustaka atau peneliti terdahulu, tujuan dan kegunaan 
penelitian, serta sistematika penelitian. Latar belakang masalah adalah landasan 
mengapa penelitian ini ingin dilakukan. Rumus masalah adalah suatu pertanyaan 
yang nantinya akan didapatkan setelah melakukan penelitian. Hipotesis adalah 
jawaban sementara rumusan masalah atau sub masalah yang diajukan oleh 
peneliti, yang dijabarkan dari landasan teori atau kajian teori dan masih harus diuji 
kebenarannya. Definisi operasional ialah suatu definisi yang didasarkan pada 
karakteristik yang dapat diobservasi dari apa yang sedang didefinisikan. Kajian 
pustaka atau peneliti terdahulu adalah peneliti yang terlebih dahulu melakukan 
penelitian dan mejadi referensi bagi peneliti yang akan datang. Tujuan penelitian 
adalah pernyataan jawaban atas pertanyaan mengapa anda ingin melakukan 
penelititian tersebut. kegunaan penelitian adalah pengaruh adanya pencapaian 
tujuan penelitian. Sistematika penulisan adalah penjabaran tentang hal-hal yng 
akan ditulis dalam sebuah karya ilmiah. 
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BAB II TINJAUAN PUSTAKA 
Bab ini akan membahas landasan teori dan kerangka pikir. Landasan teori 
digunakan sebagai dasar untuk menganalisis pokok permasalahan dalam 
penelitian. Kerangka pikir adalah alur pemikiran dalam penelitian atau hal yang 
menjadi fokus penelitian kemudian dibuatkan sebuah skema atau gambar tertentu. 
BAB III METODE PENELITIAN 
Bab ini memaparkan tentang jenis penelitian, lokasi dan waktu penelitian, 
populasi dan sampel, jenis dan sumber data, metode pengumpulan data, metode 
analisis data, uji instrumen penelitian, variabel penelitian. Jenis penelitian adalah 
menjelaskan bahwa jenis penelitian apa yang digunakan oleh peneliti apakah 
penelitian kuantitatif atau kualitatif. Lokasi adalah tempat/objek dimana peneliti 
melakukan penelitian. Waktu penelitian merupakan berapa lama yang dilakukan 
oleh peneliti dalam menyelesaikan penelitiannya. Populasi adalah keseluruhan 
unit atau individu dalam ruang lingkup yang akan diteliti. Sampel merupakan 
anggota populasi yang dipilih dengan menggunakan prosedur tertentu sehingga 
diharapkan dapat mewakili populasi. Jenis dan sumber data adalah pemaparan 
tentang jenis dan sumber data itu diperoleh atau berasal. Metode pengumpulan 
data adalah suatu teknik yang dilakukan dalam mendapatkan/mengumpulkan 
informasi mengenai pelitian tersebut. Metode analisis data adalah metode yang 
digunakan untuk membuktikan hipotesis. Uji instrumen penelitian adalah uji yang 
digunakan dalam penlitian ini sperti uji validitas, uji reliabilitas, dan uji asumsi 
klasik. Variabel penelitian merupakan penjelasan tentang variabel bebas dan 
variabel terikat. 
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BAB II 
TINJAUAN PUSTAKA 
A. Teori Keputusan 
Keputusan adalah proses penelusuran masalah yang berawal dari latar 
belakang masalah, identifikasi masalah hingga kepada terbentuknya kesimpulan 
atau rekomendasi. Rekomendasi itulah yang selanjutnya dipakai dan digunakan 
sebagai pedoman basis dalam pengambilan keputusan. (Fahmi, 2015: 2) 
Keputusan adalah sebuah proses pendekatan dalam uapaya menyelesaikan 
masalah yang terdiri dari tahapan-tahapn berikut, pencarian informasi, penilaian 
beberapa alternatif, merumuskan keputusan membeli dan perilaku setelah 
membeli yang dilalui konsumen. (Kotler dalam Yulaifah , 2011: 23) 
Dalam istilah umum, membuat keputusan adalah penyeleksian tindakan dari 
dua atau lebih pilihan alternatif (Schiffman dan Kanuk, 2004). Dengan kata lain, 
keputusan dapat dibuat hanya jika ada beberapa alternatif yang dipilih. Apabila 
alternatif pilihan tidak ada maka tindakan yang dilakukan tanpa adanya pilihan 
tersebut tidak dapat dikatakan membuat keputusan. 
Keputusan adalah membuat pilihan diantara dua alternatif atau lebih. 
Keputusan juga dapat diartikan sebagai hasil dari pecahan masalah, namun dalam 
prosesnya harus didasari oleh logika dan pertimbangan, penetapan alternatif 
terbaik, serta mendekati dari tujuan yang telah dibuat sebelumnya. (Soenhadji: 2) 
Keputusan dalam arti yang umum adalah "a decision is the selection of an 
option from two or more alternative choices" yaitu suatu keputusan seseorang 
dimana dia memilih salah satu dari beberapa alternatif pilihan yang ada. Sehingga 
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pengambilan keputusan dapat diartikan sebagai suatu kegiatan individu yang 
secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan barang yang 
ditawarkan. 
Keputusan adalah menentukan suatupilihan dari sejumlah alternatif pilihan 
yang tersedia. Jadi, sebuah keputusan adalah suatu hasil dari proses memilih atas 
beberapa pilihan yang ada. (Suprapti dalam Putu Agus Purnama Adi Putra, dan 
Wayan Santika, : 3) 
Keputusan ini jelas berhubungan dengan bauran pemasaran, karena keputusan 
ini akan menetapkan strategi bauran pemasaran yang ingin ditetapkan oleh 
perusahaan untuk mencapai suatu tujuan yang telah direncanakan oleh 
perusahaan. Dengan tujuan untuk mencapai apa yang perusahaan inginkan seperti 
meningkatkan keputusan pembelian konsumen terhadap produk yang akan 
dikeluarkan oleh perusahaan untuk masyarakat atau konsumen dalam memenuhi 
keinginan dan kebutuhan konsumen. 
B. Teori Keputusan Konsumen 
Keputusan pembelian adalah membeli merek yang paling disukai, tetapi dua 
faktor bisa berada diantara niat pembelian dan keputusan pembelian. (Kotler dan 
Armstrong, 2008: 181) 
Keputusan pembelian adalah perilaku pembelian akhir dari konsumen baik 
individual maupun rumah tangga, yang membeli barang-barang dan jasa untuk 
konsumsi pribadi. (Kotler dan Armstrong dalam Suryadi Syam, 2012:25) 
Keputusan pembelian adalah pemilihan dari dua atau lebih alternatif pilihan 
keputusan pembelian, artinya bahwa seseorang dapat membuat keputusan, harus 
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tersedia beberapa alternatif pilihan. (Schiffman, kanuk dalam Fitri Komalasari, 
2012:3) 
Berdasarkan definisi di atas dapat disimpulkan bahwa keputusan pembelian 
adalah tindakan yang dilakukan konsumen untuk melakukan pembelian sebuah 
produk. Oleh karena itu, pengambilan keputusan pembelian konsumen merupakan 
suatu proses pemilihan salah satu dari beberapa alternatif penyelesaian masalah 
dengan tindak lanjut yang nyata. Setelah itu konsumen dapat melakukan evaluasi 
pilihan dan kemudian dapat menentukan sikap yang akan diambil selanjutnya. 
Ada beberapa tokoh yang berperan penting dalam munculnya teori keputusan 
pembelian yaitu  Kotler dan Armstrong. Keputusan pembelian ini sudah ada pada 
tahun 1993 yang di jelaskan oleh Kotler pada sebuah organisasi California Milk 
Processor Board (CMPB) dengan tujuan membuat calon konsumen untuk 
membeli produk susu milk atau meminum lebih banyak susu milk serta 
menyampaikan manfaat susu agar konsumen tertarik dengan produk susu milk, 
sehingga banyak konsumen membeli produk susu milk dan mengonsumsi produk 
tersebut. Namun teori keputusan pembelian ini dipublikasikan pada tahun 2003 
dalam buku “Manajemen Pemasaran” yang ditulis oleh Philip Kotler. 
Hubungan teori keputusan pembelian dengan bauran pemasaran adalah 
menciptakan keputusan pembelian yang ditawarkan oleh perusahaan, serta untuk 
mengukur sebesar apa pengaruh dari bauran pemasaran tersebut terhadap 
keputusan pembelian produk yang diambil oleh konsumen.  
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Proses keputusan pembelian yang spesifik terdiri dari urutan kejadian berikut: 
mengenali kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi alternative, keputusan 
pembelian, dan perilaku pasca pembelian. Dapat dilihat pada gambar 2.1. 
Gambar 2. 1  
Proses Keputusan Pembelian 
 
 
 
Sumber: Dr. Nugroho J Setiadi, S.E., M.M (2003:14) 
Proses pembelian yang spesifik terdiri dari urutan kejadian berikut: 
1. Pengenalan Masalah. 
Proses membeli diawali saat pembeli menyadari adanya masalah 
kebutuhan. Pembeli menyadari terdapat perbedaan antara kondisi 
sesungguhnya dan kondisi yang diinginkannya. Kebutuhan ini dapat 
disebabkan oleh rangsangan internal maupun eksternal dalam kasus pertama 
dari kebutuhan normal seseorang, yaitu rasa lapar, dahaga, atau seks meningkat 
hingga suatu tingkat tertentu dan berubah menjadi dorongan. Atau suatu 
kebutuhan dapat timbul karena disebabkan rangsangan eksternal seseorang 
yang melewati  sebuah toko roti dan melihat roti yang baru selesai dibakar  
dapat merangsang rasa lapar. 
2. Pencarian Informasi. 
Seorang konsumen yang mulai timbul minatnya akan terdorong untuk 
mencari informasi lebih banyak. Kita dapat membedakan dua tingkat, yaitu 
keadaan tingkat pencarian inforamasi yang sedang-sedang saja yang disebut 
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perhatian yang meningkat. Proses informasi secara aktif dimana ia mencari 
bahan-bahan bacaan, menelpon teman-temannya, dan melakukan kegiatan 
utnuk mempelajari yang lain. 
Umumnya jumlah aktivitas pencarian konsumen akan meningkat bersama 
dengan konsumen berpindah dari situasi pemecahan masalah yang terbatas ke 
pemecahan masalah yang ekstensif. Salah satu faktor kunci bagi pemasar 
adalah sumber-sumber informasi terhadap keputusan membeli. Sumber-sumber 
informasi konsumen dapat dikelompokkan menjadi empat kelompok: 
 Sumber pribadi: keluarga, teman, tetangga, dan kenalan. 
 Sumber komersial: iklan, tenaga penjualan, penyalur, kemasan, dan 
pameran. 
 Sumber umum: media massa dan organisasi konsumen. 
 Sumber pengalaman: pernah menangani, menguji, dan menggunakan 
produk. 
3. Evaluasi Alternatif 
Bagaimna konsumen memproses informasi tentang pilihan merek untuk 
membuat keputusan akhir? Ternyata tidak ada proses evaluasi yang sederhana 
dan tunggal yang digunakan oleh konsumen atau bahkan oleh satu konsumen 
pada seluruh situasi pembeli. Ada beberapa proses evaluasi keputusan. 
Kebanyakan model dari proses evaluasi konsumen sekarang bersifat kognitif, 
yaitu mereka memandang konsumen sebagai pembentuk penilaian terhadap 
produk terutama berdasarkan pada pertimbangan yang sadar dan rasional. 
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Konsumen mungkin mengembangkan seperangkat kepercayaan merek tentang 
dimana setiap merek berada pada ciri masing-masing. Kepercayaan 
menimbulkan citra merek. 
 
4. Keputusan Membeli 
Pada tahap evaluasi konsumen membentuk preferensi terhadap merek-
merek yang terdapat perangkat pilihan. Konsumen mungkin juga membentuk 
tujuan membeli untuk merek yang paling disukai. Walaupun demikian, dua 
faktor dapat mempengaruhi tujuan membeli dan keputusan membeli, dua faktor 
dapat mempengaruhi tujuan membeli dan keputusan membeli. Faktor yang 
pertama adalah sikap orang lain, sejauh mana sikap orang lain akan 
mengurangi alternatif pilihan seorang akan tergantung pada dua hal: 
1) Intensitas sikap negatif orang lain tersebut terhadap alternatif pilihan 
konsumen, dan 
2) Motivasi konsumen untuk menuruti keinginan orang lain tersebut. 
Semakin tinggi intensitas sikap negatif orang lain tersebut akan semakin 
dekat hubungan orang tersebut dengan konsumen, maka semakin besar 
kemungkinan konsumen akan menyesuaikan tujuan pembeliannya. Tujuan 
pembelian juga akan dipengaruhi oleh faktor-faktor keadaan yang tidak 
terduga. Konsumen membentuk tujuan pembelian berdasarkan faktor-faktor 
seperti pendapatan keluarga yang diharapkan, harga yang diharapkan, dan 
manfaat produk yang diharapkan. Pada saat konsumen ingin bertindak, faktor- 
faktor keadaan yang tidak terduga mungkin timbul dan mengubah tujuan 
membeli. 
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5. Perilaku Pasca Pembelian 
Kepuasan merupakan fungsi kedekatan antara harapan dan kinerja 
anggapan produk. Jika kinerja tidak memenuhi harapan, konsumen kecewa;  
jika memenuhi harapan, konsumen puas; jika melebihi harapan, konsumen 
sangat puas. Hal ini menentukan apakah pelanggan membeli produk kembali 
dan membicarakan hal-hal menyenangkan atau tidak menyenangkan tentang 
produk itu kepada orang lain. 
Semakin besar kesenjangan antara harapan dan kinerja, semakin besar 
ketidakpuasan yang terjadi. Disini gaya yang dipakai konsumen memainkan 
peran. Beberapa konsumen memperbesar kesenjangan itu ketika produk tidak 
sempurna dan sangat mengecewakan; konsumen lain meminimalkan 
kesenjangan dan tidak terlalu kecewa. 
Pembelian yang dilakukan oleh para konsumen atau membeli berpengaruhi 
pula oleh kebiasaan  pembeli. Dalam kebiasaan pembeli tercakup kapan waktunya 
pembeli dilakukan, dalam jumlah berapa pembeli tersebut dilaksanakan dan 
dimana pembelian tersebut dilakukannya. Pembeli dapat dilakukan sesering 
mungkin, tetapi dalam jumlah yang kecil dan biasanya dari toko atau warung di 
dekat mereka berada. Pengambilan keputusan senantiasa berkaitan dengan sebuah 
problem atau kesulitan. Melalui suatu keputusan dan penerapannya orang yang 
mengharapkan bahwa akan dicapai suatu pemecahaan atas problem tersebut atau 
penyelesaian konflik.  
Keputusan pembelian konsumen adalah perilaku pembelian akhir dari 
konsumen baik individual maupun rumah tangga, yang membeli barang-barang 
dan jasa untuk konsumsi pribadi. (Kotler dan Amstrong, 2006:129) 
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Pemasar perlu mengetahui siapa yang terlibat dalam keputusan membeli dan 
peran apa yang dimainkan oleh setiap orang untuk banyak produk, cukup mudah 
untuk mengenali siapa yang mengambil keputusan. 
Teori lain tentang pengambilan  keputusan konsumen. Keputusan  konsumen  
mungkin tidak selalu berkembang dangan gaya perencanaan yang cermat. Berikut 
ini beberapa teori dan pendekatan lain untuk menjelaskannya. (Kotler dan Keller, 
2008:191) 
1. Tingkat Keterlibatan Konsumen. 
Model ekspektasi nilai mengasumsikan tingkat keterlibatan yang tinggi di 
pihak konsumen. Keterlibatan konsumen (consumer involvement) berdasarkan 
tingkat keterlibatan dan pemrosesan aktif yang dilakukan konsumen dalam 
merespon rangsangan pemasaran. 
a. Model kemungkinan elaborasi Richard Petty dan Jhon Cacioppo, model 
yang banyak dipakai mengenai formasi dan perubahan sikap, 
menggambarkan bagaimana konsumen membuat penilaian, baik dalam 
keadaan keterlibatan rendah maupun tinggi. 
b. Strategi pemasaran keterlibatan rendah. Banyak produk dibeli dalam kondisi 
keterlibatan rendah dan ketiadaan perbedaan merek yang signifikan.  
c. Perilaku pembelian mencari keragaman. Beberapa situasi pembelian 
ditentukan karakternya dengan keterlibatan rendah tetapi perbedaan 
mereknya signifikan. Pemimpin pasar dan merek kecil dalam kategori 
memasarkan  produknya mempunyai strategi pemasaran yang berbeda. 
Pemimpin pasar akan berusaha mendorong perilaku pembelian kebiasaan 
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dengan mendominasi ruang rak dengan beragam versi produk yang 
berhubungan tetapi berbeda, menghindari kondisi kahabisan stok, dan sering 
mensponsori iklan pengingat. Perusahaan pesaing akan mendorong 
pencarian keragaman dengan menawarkan harga yang lebih rendah, 
penawaran khusus, kupon, contoh gratis, dan iklan yang berusaha memecah 
siklus pembelian dan konsumsi konsumen dan menghadiri alasan untuk 
mencoba sesuatu yang baru. 
2. Heuristik dan Bias Keputusan 
Telah diketahui bahwa konsumen tidak selalu memproses informasi atau 
mengambil keputusan dengan cara yang rasional dan cermat. “Gagasan 
Pemasaran: Bagaimana konsumen benar-benar mengambil keputusan”,  
menjelaskan beberapa kemajuan terbaru dari studi akademis yang sedang 
berkembang tentang bagaimana konsumen mengambil keputusan. 
Ahli teori keputusan berdasarkan perilaku berhasil mengidentifikasi 
berbagai hueristik dan bias dalam pengambilan keputusan konsumen setiap 
hari. Berbagai hueristik dan bias itu memainkan peran ketika konsumen 
memperkirakan kemungkinan hasil atau kejadian di masa depan. 
a. Heuristik ketersediaan. 
Konsumen mendasarkan prediksi mereka berdasarkan kecepatan dan 
kemudahan di mana satu contoh hasil tertentu muncul di pikiran mereka. 
Jika sebuah contoh mudah muncul di pikiran mereka, konsumen mungkin 
menetapkan terlalu tinggi kemungkinan terjadi. Misalnya, kegagalan produk 
yang baru terjadi dapat menyebabkan konsumen melebih-lebihkan 
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kemungkinan kegagalan  produk dimasa depan membuatnya lebih terbujuk 
untuk membeli jaminan produk. 
b. Heuristik representatif 
Konsumen berdasarkan prediksi mereka atas se-representatif atau semirip 
apa suatu hasil dengan contoh lain. Suatu alasan bahwa penampilan bisa 
sangat mirip untuk merek yang berbeda dalam kategori produk yang sama 
adalah bahwa mereka ingin dilihat sebagai representatif kategori secara 
keseluruhan. 
c. Hueristik penjangkaran dan penyesuaian 
Konsumen sampai pada penilaian awal dan kemudian menyesuaikan 
berdasarkan informasi tambahan. 
3. Akuntansi Mental 
Penelitian menemukan bahwa konsumen menggunakan akuntansi mental 
ketika konsumen menangani uang mereka. Akuntansi mental (mental 
accounting) mengacu pada cara konsumen mengkodekan, mengkategorikan, 
dan mengevaluasi hasil finansial dari pilihan. Secara resmi, akuntansi mental, 
adalah kecenderungan untuk mengkategorikan dana atau item nilai meskipun 
tabungan mereka ke rekening terpisah untuk memenuhi tujuan yang berbeda 
meskipun dana dari kedua rekening dapat diterapkan kesembarangan tujuan. 
Menurut Richard Thaler dan Chicago, akuntansi mental didasarkan pada 
sekelompok prinsip utama: 
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a. Konsumen cenderung memisahkan keuntungan. Ketika penjual mempunyai 
produk yang memiliki lebih dari satu dimensi positif, alangkah baiknya jika 
konsumen dapat dibuat untuk mengevaluasi setiap dimensi secara terpisah. 
b. Konsumen cenderung mengintegrasikan kerugian. Pemasar mempunyai 
keunggulan yang nyata dalam menjual sesuatu jika biayanya dapat 
ditambahkan ke pembelian besar lainnya. 
c. Konsumen cenderung mengintegrasikan kerugian yang lebih kecil dengan 
keuntungan yang lebih besar. Prinsip “pembatalan” mungkin menjelaskan 
mengapa penundaan pajak dari penghasilan bulanan tidak terlalu dihindari 
dibandingkan pembayaran pajak lump-sum besar-penundaan yang lebih 
kecil akan mungkin diserap oleh jumlah pembayara yang lebih besar. 
d. Konsumen cenderung memisahkan keuntungan dari kerugian besar. Prinsip 
“lapisan  perak” bisa menjelaskan popularitas pada pembelian yang besar 
seperti mobil. 
Prinsip akuntasi mental sebagian diturunkan dari teori prospek. Teori 
prospek (prospect theory) menyatakan bahwa konsumen menentukan kerangka 
alternatif keputusan mereka berdasarkan keuntungan dan kerugian menurut  
fungsi nilai. 
4. Menentukan Profil Proses Keputusan Pembelian Pelanggan 
Bagaimana pemasar mempelajari tahap-tahap  dalam proses pembelian 
untuk produk mereka? Mereka dapat memikirkan bagaimana mereka sendiri 
akan bertindak, dalam metode introspektif. Mereka dapat mewawancara 
sejumlah kecil pembeli baru, meminta mereka mengingat kejadian yang 
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menyebabkan mereka melakukan pembelian baru, meminta mereka mengingat 
kejadian yang menyebabkan mereka melakukan pembelian, dalam metode 
retrospektif. 
C. Teori Perilaku Konsumen 
Perilaku konsumen merupakan dinamika interaksi antara pengaruh dan 
kesadaran, perilaku, dan lingkungan dimana manusia melakukan pertukaran 
aspek-aspek kehidupan. Dengan kata lain, perilaku konsumenen melibatkan 
pemikiran dan perasaan yang mereka alami serta tindakan yang mereka lakukan 
salam proses konsumsi. Hal itu juga mencakup segala hal pada lingkungan yang 
mempengaruhi pemikiran, perasaan, dan tindakan tersebut, seperti komentar 
konsumen lainnya, iklan, informasi harga, pengepakan, penampilan produk, blogs, 
dan lainnya. (American Marketing Association (AMA) dalam J.Paul Peter dan 
Jerry C. Olson, 2013:6) 
Perilaku konsumen adalah mengacu kepada aksi fisik konsumen secara 
langsung dapat diamati dan diukur oleh pihak lainnya. (J.Paul Peter dan Jerry C. 
Olson, 2013:23) 
 Perilaku konsumen didefinisikan sebagai suatu tindakan yang langsung 
dalam mendapatkan,mengkonsumsi, serta menghabiskan produk dan jasa, 
termasuk proses keputusan yang mendahului dan penyusuli tindakan tersebut. 
(Engel dalam Suryadi Syam, 2012:10) 
“Consumer behavior is defined as the act of individuals directly involved in 
obstaining and using economic good services including the decision process that 
precede determine these act”. Perilaku konsumen didefinisikan sebagai tindakan 
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individu yang terlibat secara langsung dalam memperoleh dan menggunakan 
layanan yang baik ekonomi termasuk proses keputusan yang mendahului 
menentukan tindakan tersebut. (Mangkunegara, 2002 : 3) 
Perilaku konsumen secara singkat, yakni perilaku pembelian konsumen akhir, 
baik individu maupun rumah tangga, yang membeli produk untuk konsumsi 
personal. (Kotler dan Armstrong, 2001 : 2) 
Pemasaran jelas berkaitan dengan perilaku konsumen, sebab tujuan 
pemasaran adalah memenuhi dan memuaskan kebutuhan serta keingina konsumen 
sasaran. Kebanyakan pakar ekonomi mengansumsikan bahwa konsumen 
merupakan pembeli ekonomis. Artinya seseorang berpikir secara logis 
membandingkan biaya dan nilai atau manfaat yang diterima. Berdasarkan asumsi 
ini, paling tidak dapat dikatakan bahwa kebutuhan ekonomi mendominasi besar 
perilaku konsumen. Kenyataannya, seringkali memahami perilaku konsumen 
tidak sederhana. Sebab konsumen mungkin menyatakan kebutuhan dan keingina 
mereka namun dapat bertinda sebaliknya. 
D. Analisis Pemasaran 
Pemasaran sebagai salah satu bagian dari ilmu menejemen yang merupakan 
kegiatan utama yang memegang peranan penting dalam kegiatan usaha, 
disamping kegiatan-kegiatan lainnya seperti kegiatan pembelanjaan, produksi 
serta personalia. Hal ini disebabkan karena kegiatan pokok yang harus dilakukan 
oleh para pengusaha dalam operasinya. pemasaran di gunakan untuk 
mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan, mengembangkan usaha serta 
memperoleh laba. 
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Dari pengertian yang dipaparkan oleh beberapa ahli pemasaran 
mengungkapkan pendapat yang masing-masing berbeda, sesuai dengan sudut 
pandang bagaimana suatu barang atau jasa dari produsen dapat sampai kepada 
konsumen dalam waktu yang tepat, serta dengan harga yang optimum sesuai 
dengan kemampuan konsumen. 
Pemasaran adalah hasil prestasi kerja kegiatan usaha yang berkaitan dengan 
mengalirnya barang dan jasa dari produsen ke konsumen. (American Marketing 
Association dalam Sofjan Assuari, 2015: 3) 
Pemasaran adalah proses mengelola hubungan pelanggan yang 
menguntungkan. (Kotler dan Armstrong, 2008: 5) 
Pengertian lain dari pemasaran adalah menyatakan pemasaran sebagaik usaha 
untuk menyediakan dan menyampaikan barang dan jasa yang tepat kepada orang-
orang yang tepat pada tempat dan waktu serta harga yang tepat dengan promosi 
dan komunikasi yang tepat. (Sofjan Assuari, 2015: 5) 
Pemasaran adalah suatu fungsi organisasi dan serangkaian proses untuk 
menciptakan, mengomunikasikan, dan memberikan nilai kepada pelanggan dan 
untuk mengelola hubungan pelanggan dengan cara yang menguntungkan 
organisasi dan pemangku kepentingannya. (American Marketing Association 
(AMA) dalam Kotler, 2008:5), 
Pemasaran adalah sebuah kemasyarakatan di mana individu dan kelompok  
memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, 
menawarkan, dan secara bebas mempertukarkan produk dan jasa yang benilai 
dengan orang lain. (Philip Kotler dan Kevin Lane  Keller, 2008:5) 
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Pemasaran sebagai suatu proses sosial dan manajerial yang dengan individu-
individu dan kelompok-kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan 
mereka inginkan, dengan menciptakan dan saling menukar produk-produk dan 
nilai-nilai satu sama lain. (Kotler dan Armstrong dalam Suryadi Syam, 2012:8) 
Dari beberapa pengertian yang telah dipaparkan, maka dapat disimpulkan 
bahwa pemasaran adalah usaha-usaha perusahaan yang dimulai dengan 
mengindentifikasi kebutuhan konsumen yang perlu dipuaskan, menentukan 
produk yang diproduksi, harga produk yang sesuai, cara-cara serta strategi 
promosi dan penyaluran atau penjualan produk tersebut. 
Dalam pemasaran terdapat enam  konsep yang merupakan dasar dalam suatu 
kegiatan pemasaran suatu organisasi yaitu konsep produksi, konsep produk, 
konsep penjualan, konsep pemasaran, dan konsep pemasaran holistik. (Kotler dan 
Keller, 2008:19) 
1. Konsep Produksi 
Konsep produksi adalah salah satu konsep tertua dalam bisnis. Konsep 
ini menyatakan bahwa konsumen lebih menyukai produk yang tersedia dalam 
jumlah banyak dan tidak mahal. Para manajer dari bisnis yang berorientasi 
pada produksi berkonsentrasi untuk mencapai efisiensi produksi yang tinggi, 
biaya rendah, dan distribusi massal. 
2. Konsep Produk 
Konsep produk berpendapat bahwa konsumen menyukai produk yang 
menawarkan kulitas, kinerja, atau fitur inovatif terbaik. Manajer dari 
organisasi ini berfokus unuk membuat produk yang unggul dan senantiasa 
memutakhirkannya. 
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3. Konsep Penjualan 
Konsep penjualan berpendapat bahwa konsumen dan bisnis, jika 
dibiarkan tidak akan membeli cukup banyak produk organisasi. Karenanya, 
organisasi tersebut harus melakukan upaya penjualan dan promosi yang 
agresif. Konsep penjualan dinyatakan dalam pemikiran Sergio Zyman yang 
menyatakan “tujuan pemasaran adalah menjual lebih banyak barang ke lebih 
banyk orang secara lebih sering untuk menghasilkan lebih banyak uang dan 
pada gilirannya menghasilkan lebih banyak laba. 
4. Konsep pemasaran 
Konsep pemasaran mengatakan bahwa kunci untuk mencapai tujuan 
organisasi adalah menjadi lebih efektif daripada pesaing dalam menciptakan, 
menghantarkan, dan mengomunikasikan nilai pelanggan yang lebih baik 
kepada pasar sasaran yang dipilih. 
5. Konsep Pemasaran Holistik 
Konsep pemasaran holistik didasarkan atas pengembangan, desain, dan 
pengimplementasian program pemasaran, proses, dan aktivitas-aktivitas yang 
menyadari keluasan dan sifat saling ketergantungannya. Pemasaran holistik 
menyadari bahwa “segala hal berarti” dalam pemasaran dan bahwa perspektif 
yang luas dan terintegrasi sering kali diperlukan. 
E. Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 
 Bauran pemasaran (Marketing Mix) adalah kumpulan alat pemasaran taktis 
terkendali yang dipadukan perusahaan untuk menghasilkan respons yang 
diinginkannya di pasar sasaran. (Kotler dan Armstrong, 2008:62) 
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Dalam menganalisa konsumen terhadap suatu produk harus diketahui faktor-
faktor yang mempengaruhi sampai pada keputusan dan kegiatan fisik, yang 
mempengaruhi sampai pada kepuasan untuk membeli. Variabel pemasaran dibagi 
menjadi empat kelompok yang luas, yang disebut 4P dalam pemasaran, yaitu 
produk (product), harga (price), distribusi (place), dan promosi (promotion). 
(Kotler dan Gary Armstrong dalam Suryadi Syam, 2012:11). 
 
Gambar: 2. 2  
Bauran Pemasaran 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Sumber: Philip Kotler dan Gary Armstrong, 2008: 62 
 
Sehubungan dengan penelitian ini maka yang akan diuraikan adalah variabel-
variabel dalam bauran pemasaran (marketing mix) yang mempengaruhi 
pengambilan keputusan pembeli konsumen. Bauran pemasaran merupakan 
variabel-variabel yang dapat dipakai oleh perusahaan sebagai sarana untuk 
memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen sesuai dengan konsumennya. 
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Dalam usaha memasarkan produk perusahaan selalu diperhadapkan pada 
berbagai faktor yang dapat dikategorikan sebagai faktor yang dapat dikendalikan 
oleh perusahaan dan yang dapat dikendalikan oleh perusahaan. Perusahaan selalu 
berusaha menyesuaikan dirinya dengan faktor yang berada diluar perusahaan yang 
mana tidak dapat dikendalikan oleh perusahaan dan sebagai gantinya untuk 
mengendalikan faktor tersebut, salah satu faktor yang dapat dikendalikan adalah 
pemasaran perusahaan. 
Dari definisi tersebut dapat diketahui bahwa marketing mix merupakan 
kombinasi dari keempat variabel yaitu produk, harga, saluran distribusi, dan 
promosi dimana keempat variabel tersebut yang membentuk marketing mix saling 
mempengaruhi dalam keberadaanya pada kebijakan perusahaan. 
 Keputusan-keputusan tentang produk ini mencakup penentuan bentuk 
penawaran secara fisik, mereknya, pembungkus, garansi, dan servis sesudah 
penjualan. Pengembangan produk dapat dilakukan setelah menganalisa kebutuhan 
dan keinginan pasarnya. Jika masalah ini telah diselesaikan, maka keputusan-
keputusan tentang harga, distribusi dan promosi dapat diambil. (Basu Swastha dan 
Irawan dalam Suryadi Syam, 2012:13 
a) Faktor Produk 
Produk merupakan unsur pertama dan paling penting dalam marketing mix 
sebab tanpa pemasaran tidak dapat dilaksanakan karena tidak ada barang dan 
jasa yang dipasarkan. 
 Dalam banyak hal pada saat konsumen membeli barang-barang mereka 
tidak hanya membeli produk semata-mata, tetapi mereka juga membeli 
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kepuasan pribadi yang datang dari pengguna produk itu. Sering juga mereka 
membeli produk tertentu karena reputasi perusahaan produk tersebut. 
  Produk adalah berarti kombinasi barang dan jasa yang ditawarkan 
perusahaan kepada pasar sasaran. (Kotler dan Armstrong, 2008: 62) 
Dari definisi tersebut dapat disimpulkan bahwa semua produk, meliputi 
barang dan jasa, merupakan suatu kombinasi dari unsur-unsur yang 
menimbulkan daya tarik kepada pelanggan yaitu corak, mode, kegunaan, 
desain kegunaan, pengemasan warna, ukuran, presetise. 
Pengenalan terhadap keberadaan produk dapat dilihat dalam bauran 
produk yang unsur-unsur terdiri dari variasi produk, kualitas, desain, bentuk 
produk, kemasan, ukuran, dan pelayanan. Usaha perusahaan dalam pengenalan 
suatu produk serta dengan variasi produk yang dihasilkan, maka perusahaan 
semakin banyak melayani berbagai macam kebutuhan dan keinginan konsumen 
terhadap suatu produk, karena produk yang dihasilkan akan menarik perhatian 
konsumen dan akan meningkatkan volume penjualan bagi perusahaan. 
 Untuk mendapatkan gambaran yang jelas tentang betapa pentingnya 
unsur-unsur dari bauran produk dalam kaitannya dengan produk yang 
dihasilkan oleh perusahaan secara keseluruhan. (Angipora dalam Suryadi 
Syam, 2012: 14). 
1. Keanekaragaman (variasi) 
Faktor ini memiliki pengertian yang luas, tidak hanya menyangkut jenis 
produk (product item) dan lini produk (product line) tetapi juga menyangkut 
kualitas, desain, bentuk, merk, kemasan, ukuran, pelayanan, jaminan dan 
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pengembalian yang harus diperhatikan oleh perusahaan secara seksama 
terhadap keanekaragaman (variasi) produk yang dihasilkan secara 
keseluruhan. Artinya dengan semakin bervariasinya produk yang dihasilkan, 
maka perusahaan juga semakin banyak melayani berbagai macam 
kebutuhan dan keinginan dari berbagai sasaran konsumen yang dituju. 
2. Kualitas 
Kualitas dari setiap produk yang dihasilkan merupakan salah satu unsur 
yang harus mendapat perhatian yang sungguh-sungguh dari perusahaan, 
kalau perusahaan ingin memenangkan suatu persaingan dalam industri 
tertentu. Tuntutan dari aspek kualitas dari suatu produk yang dihasilkan 
menjadi suatu keharusan yang harus dipenuhi oleh suatu perusahaan, kalau 
tidak ingin konsumen yang dimilikinya beralih kepada produk pesaing 
lainnya yang harus dianggap memiliki kualitas produk yang lebih baik. 
3. Desain 
Masalah desain (rancangan) dari suatu produk telah menjadi salah satu 
faktor yang perlu mendapat perhatian serius dari manajemen khususnya tim 
pengembangan produk baru, karena sasaran konsumen yang dituju tidak 
sedikit yang mulai mempersoalkan desain suatu produk yang mampu 
memenuhi kebutuhan dan keinginan mereka. Hal ini disebabkan karena 
desain adalah totalitas dari keistimewaan yang mempengaruhi cara 
penampilan dan fungsi suatu produk dalam hal kebutuhan langganan. 
4. Bentuk 
Masalah bentuk sebenarnya berkaitan erat dengan desain, karena secara 
mendasar bentuk yang akan dimiliki merupakan hasil dari kegiatan desain 
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yang dilakukan. Dengan kata lain, bentuk nyata dari suatu produk yang 
terlihat dalam pandangan konsumen adalah hasil nyata kegiatan dari desain 
yang dilakukan. 
5. Merek 
Suatu merek adalah suatu nama, istilah, simbol, desain atau gabungan 
dari keempatnya yang mengidentifikasikan produk para penjual dan 
membedakannya dari produk pesaing. Masalah merek sebenarnya tidak 
lepas dari kenaekaragaman produk, kualitas, desain, bentuk produk, 
kemasan, ukuran, dan pelayanan yang dimiliki perusahaan yang perlu 
memiliki merk tertentu untuk membedakannya dengan produk lain. 
b) Faktor Harga (Price) 
Harga adalah jumlah yang ditagihkan atas suatu produk atau jasa. Lebih luas 
lagi, harga adalah jumlah semua nilai yang diberikan oleh pelanggan untuk 
mendapatkan keuntungan dari memiliki atau menggunakan suatu produk atau 
jasa. (Kotler dan Armstrong, 2008:345). 
Perusahaan mendasarkan harganya pada harga pesaing dan kurang 
memperhatikan biaya dan permintaannya. Perusahaan dapat mengenakan harga 
yang sama, lebih tinggi atau lebih rendah dan pesaing utamanya. 
1. Penetapan Harga  
Penetapan harga merupakan harga produk yang ditetapkan oleh 
perusahaan berdasarkan tiga dasar pandangan yang meliputi: 
a. Biaya 
Penetapan harga yang dilandaskan atas dasar biaya adalah harga jual 
produk atas dasar biaya produksinya dan kemudian ditambah dengan 
margin keuntungan yang diinginkan. 
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b. Konsumen 
Penetapan harga yang dilandaskan atas dasar konsumen yaitu harga 
ditetapkan atas dasar selera konsumen. Apabila selera konsumen atau 
permintaan konsumen menghendaki rendah sebaiknya harga. 
c. Persaingan 
Penetapan harga yang lain adalah atas dasar persaingan, dalam hal ini 
kita menetapkan harga menurut kebutuhan perusahaan yaitu 
berdasarkan persaingannya dengan perusahaan lain yang sejenis dan 
merupakan pesaing-pesaingnya. 
2. Tujuan Penetapan Harga 
Dalam strategi penetapan harga, manajer harus menetapkan dulu 
tujuan penetapannya. Tujuan tersebut berasal dari perusahaan itu sendiri 
yang selalu berusaha menetapkan harga barang atau jasa dengan tepat. 
Penentuan harga atau tingkat harga biasanya dilakukan dengan 
mengadakan beberapa perubahan untuk menguji pasarnya, apakah 
menerima atau menolak. Jika pasar tidak menerima penawaran tersebut 
berarti harga itu perlu diubah atau ditinjau kembali. (Swastha dalam Suryadi 
Syam, 2012:17).tujuan penjual menetapkan harga produknya yaitu dengan: 
1. Mempertahankan atau memperbaiki market share 
2. Stabilitas harga 
3. Mencapai target pengembalian investasi 
4. Mencapai laba maksimum 
5. Meningkatkan penjualan 
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3. Strategi Penetapan Harga 
Strategi dalam menetapkan harga produk atau jasa sering kali harus 
diubah-ubah. Dalam hal ini perusahaan memikirkan harga yang tepat 
sehingga dapat memaksimalkan laba perusahaan dengan melihat dasar 
penetapan harga (biaya, konsumen, persaingan). (Kotler dalam Suryadi 
Syam, 2012:17). 
4. Strategi Penetapan Harga Produk 
Perusahaan yang meluncurkan produk inovatif yang dilindungi hukum 
paten menghadapi tantangan mengenai penetapan harga, mereka dapat 
memilih satu dari dua strategi: 
1) Penetapan harga meraup pasar adalah menetapkan harga tinggi untuk 
produk atau jasa baru agar dapat meraup pendapatan maksimal lapis 
demi lapis dari segmen yang bersedia membayar tinggi, perusahaan akan 
melakukan penjualan lebih sedikit tetapi mendapatkan lebih banyak laba. 
2) Penetapan harga untuk penetrasi pasar adalah menetapkan harga rendah 
untuk produk baru agar menarik pembeli dalam jumlah besar. Volume 
penjualan yang tinggi menyebabkan turunnya biaya membuat perusahaan 
akan menurunkan biaya lebih jauh. 
c) Faktor Distribusi (Place) 
Suatu produk baik itu dalam bentuk berupa barang atau dalam bentuk jasa 
akan laku dipasaran apabila produk dapat di salurkan di berbagai tempat di 
mana ada calon pembeli potensial, maka digunakanlah distribusi untuk 
memasarkan produk tersebut. 
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Secara umum, distribusi adalah suatu proses penyampaian barang atau jasa 
dari produsen ke konsumen dan para pemakai, sewaktu dan dimana barang atau 
jasa tersebut di perlukan. Proses distribusi tersebut pada dasarnya menciptakan 
kaedah (utility) waktu, tempat, dan pengalihan hak milik. 
 Tempat (distribusi) adalah kegiatan yang dilakukan perusahaan yang 
membuat produk tersedia bagi pelanggan sasaran. (Kotler dan Armstrong, 
2008:63). 
Unsur suatu produk atau jasa harus dikembangkan satu atau dua lebih 
saluran distribusi sangat ditentukan oleh tujuan perusahaan dan keinginan 
pelanggan. Apakah diinginkan untuk mempunyai toko-toko yang dimiliki oleh 
perusahaan secara ekslusif menggunakan pedagang perantara yang telah ada, 
seperti agen-agen makelar atau grosir (pedagang besar). 
1. Faktor yang mendorong suatu perusahaan menggunakan distributor. 
a. Para produsen atau perusahaan kecil dengan sumber keuangan terbatas 
tidak mampu mengembangkan organisasi penjualan langsung. 
b. Para distributor nampaknya lebih efektif dalam penjualan partai besar 
karena skala operasi mereka dengan pengecer dan keahlian khususnya. 
c. Para pengusaha pabrik yang cukup modal lebih senang menggunakan 
dana mereka untuk ekspansi daripada untuk melakukan kegiatan 
promosi. 
d. Pengecer yang menjual banyak barang lebih senang membeli barang 
dari seorang grosir daripada membeli langsung dari masing-masing 
pabriknya. 
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2. Fungsi saluran distribusi 
Fungsi utama saluran distribusi adalah menyalurkan barang dari 
produsen ke konsumen, maka perusahan dalam melaksanakan dan 
menentukan saluran ditribusi harus melakukan pertimbangan yang baik. 
 Adapun fungsi-fungsi saluran distribusi menurut (Kotler dalam Suryadi 
Syam, 2012:20). adalah : 
a. Information, yaitu mengumpulkan informasi penting tentang konsumen 
dan pesaing untuk merencanakan dan membantu pertukaran. 
b. Promotion, yaitu pengembangan dan penyebaran komunikasi persuasif 
tentang produk yang ditawarkan. 
c. Negotiation, yaitu mencoba untuk menyepakati harga dan syarat-syarat 
lain, sehingga memungkinkan perpindahan hak pemilikan. 
d. Ordering, yaitu pihak distributor memesan barang-barang kepada 
perusahaan. 
e. Payment, yaitu pembeli membayar tagihan kepada penjual melalui bank 
atau lembaga keuangan lainnya. 
3. Saluran distribusi 
Terdapat berbagai macam saluran distribusi barang konsumsi, 
diantaranya: 
a. Produsen-Konsumen  
Bentuk saluran distribusi ini merupakan yang paling pendek dan 
sederhana karena tanpa menggunakan perantara. Produsen dapat 
menjual barang yang dihasilkannya melalui pos atau langsung 
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mendatangi rumah konsumen (dari rumah ke rumah). Oleh karena itu 
saluran ini disebut saluran distribusi langsung. 
b. Produsen-pengecer-konsumen 
Produsen hanya melayani penjualan dalam jumlah besar kepada 
pedagang besar saja, tidak menjul kepada pengecer. Pembelian oleh 
pengecer dilayani oleh pedagang besar, dan pembelian oleh konsumen 
dilayani pengecer saja. 
c. Produsen - pedagang besar - pengecer – konsumen  
Saluran distribusi banyak digunakan oleh produsen dan dinamakan 
saluran distribusi tradisional. 
d. Produsen - agen - pengecer – konsumen 
Produsen memilih agen sebagai penyalurnya. Ia menjalani kegiatan 
perdagangan besar dalam saluran distribusi yang ada. 
e. Produsen- agen- pedagang besar- pengecer- konsumen 
Dalam saluran distribusi, produsen sering menggunakan agen sebagai 
perantara untuk menyalurkan barangnya kepada pedagang besar 
kemudian menjualnya kepada toko kecil. 
d) Faktor promosi (Promotion) 
Suatu perusahaan mungkin mempunyai suatu penawaran produk atau jasa 
yang lebih baik dan juga diberi harga yang tepat. Mungkin juga perusahaan itu 
mempunyai sistem distribusi yang sesuai dengan target pasarnya. Tetapi 
produk tersebut harus mencapai pasar dan mempengaruhi untuk melakukan 
sesuatu tindakan, dalam hal ini membeli.  
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Promosi  adalah aktivitas yang menyampaikan manfaat produk dan 
membujuk pelanggan untuk membelinya. (Kotler dan Armstrong, 2008: 63) 
Promosi meliputi unsur-unsur pemberian informasi dan mempengaruhi 
prilaku pelanggan, dengan tujuan untuk mempertinggi citra perusahaan atau 
meningkatkan penjualan produk perusahaan. Dalam hal ini komunikasi 
memegang peranan penting, dengan adanya komunikasi yang efektif dapat 
mengubah tingkah laku yang sudah diubah sebelumnya. 
 
1. Arti dan pentingnya promosi 
Menurut Stanton dalam Suryadi Syam, 2012:22). faktor-faktor yang 
memperlihatkan arti pentingnya promosi bagi suatu perusahaan antara lain : 
a) Jarak antara produsen dan konsumen yang jauh dan karena jumlah 
pelanggan potensial bertambah besar. Sekalipun suatu produk akan 
mampu memberikan faedah paling besar dan dapat memuaskan 
kebutuhan, produk itu akan mengalami kegagalan pemasaran jika tidak 
seorang pun tahu bahwa produk tersebut ternyata tersedia di pasaran. 
Tujuan dasar promosi adalah menyebarluaskan informasi guna 
memberitahukan pelanggan potensial. 
b) Karena persaingan yang tajam antara berbagai jenis industri antar 
perusahaan yang semakin menitikberatkan pada program promosi yang 
kreatif, untuk itulah para pemasar yang baik selalu mengkomunikasikan 
informasi yang akan mendorong pelanggan untuk memilih produk 
mereka. Oleh karena itu, program promosi yang baik diperlukan untuk 
dapat sampai pada pelanggan. 
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2. Promosi dapat dilaksanakan atau dilakukan dengan mendasarkan pada 
tujuan-tujuan berikut : 
a) Modifikasi tingkah laku 
Modifikasi tingkah laku adalah kegiatan perusahaan dalam promosi 
dipandang sebagai usaha untuk merubah tingkah laku yang ada pada 
konsumen. Penjualan yang baik adalah penjualan sebagai sumber yang 
selalu menciptakan kesan baik tentang dirinya atau promosi 
kelembagaan. 
b) Memberitahukan 
Memberitahukan berarti suatu kegiatan promosi yang ditujukan untuk 
memberitahukan pasar yang dituju tentang penawaran perusahaan, 
karena hal demikian merupakan masalah penting untuk meningkatkan 
permintaan produk maka sebagian orang akan bergerak hatinya untuk 
mengadakan pembelian barang atau jasa setelah mereka ketahui produk 
tersebut dan apa manfaatnya. Promosi yang bersifat inovatif ini juga 
penting bagi konsumen karena dapat membantu dalam mengembalikan 
keputusan. 
c) Membujuk 
Promosi bentuk ini sebenarnya kurang disenangi sebagian masyarakat, 
namun kenyataan sekarang justru yang banyak muncul adalah promosi 
yang bersifat membujuk (persuasif). Promosi semacam ini terutama 
diarahkan untuk mendorong pembeli, walaupun perusahaan tidak 
mengutamakan penciptaan kesan yang positif, hal ini dimaksudkan agar 
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dapat memberikan pengaruh dalam waktu lama terhadap perilaku 
pembeli. 
d) Mengingatkan 
Promosi yang bersifat mengingatkan ini bertujuan untuk meningkatkan 
konsumen tentang barang tertentu, dengan adanya maksud untuk 
mempertahankan merek produk dihati masyarakat. Ini berarti pula 
perusahaan berusaha untuk berpaling tidak mempertahankan kembali, 
karena konsumen memang kadang-kadang perlu diadakan sebab mereka 
tidak ingin bersusah payah untuk selalu mencari barang yang dibutuhkan 
dan dimana mendapatkannya. 
3. Fungsi Promosi 
Promosi yang dilakukan oleh perusahaan mempunyai fungsi-fungsi 
sebagai berikut: 
a. Menciptakan dan menumbuhkan ketertarikan (interest) 
b. Mengembangkan rasa ingin tahu (desire) 
4. Adapun bentuk-bentuk promosi yang meliputi empat kegiatan yang biasa 
disebut juga promotional mix atau kombinasi empat bagian kegiatan 
promosi yaitu : 
a. Advertising atau periklanan adalah bentuk penawaran secara tidak 
langsung melainkan melalui media massa atau radio, tv, majalah, surat 
kabar, poster dan lain-lain. 
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b. Personal selling, adalah penawaran secara langsung melalui suatu 
interaksi atau percakapan antara salesman dan calon pembeli 
menyangkut produk yang dihasilkan. 
c. Sales promotion, dilakukan oleh perusahaan untuk mendorong konsumen 
pada pengecer agar dapat membeli barang yang ditawarkan. Kegiatan ini 
berupa pertunjukan, peragaan, pameran, demonstrasi, dan lain-lain. 
d. Publicity atau public relation, merupakan suatu usaha untuk mendorong 
permintaan secara non personal untuk suatu produk atau jasa dengan 
menggunakan berita komersial dalam media massa. 
Kegiatan-kegiatan promosi tersebut dapat berupa pendapatan, serta 
memperkuat konsumen yang ada. Konsumen yang melihat, mendengarkan, 
atau merasakan promosi akan berpengaruh untuk melakukan pembelian 
terhadap produk yang ditawarkan oleh perusahaan. 
F. Pemasaran Dalam Islam 
Setiap orang tidak mungkin bisa lepas dari orang lain yang menutupi 
kebutuhannya. Interaksi antar individu manusia adalah perkara penting yang 
mendapatkan perhatian besar dalam Islam. Khususnya yang berhubungan dengan 
pertukaran harta (Kholid Syamhudi, 2009). Oleh karena itu, Allah berfirman. 
QS.An-Nissa/4: 29 
                              
                              
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Terjemahnya: 
Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta 
sesamamu dengan jalan yang batil (tidak benar), kecuali dalam perdagangan 
yang berlaku atas dasar suka sama suka di antara kamu. Dan janganlah kamu 
membunuh dirimu. Sungguh, Allah Maha  Penyayang kepadamu. 
 
Sumber: Departemen Agama RI, Al-Qur’an Terjemahnya, (Bandung: 
Kiaracondong, 2010. h 83. 
 
Kholid Syamhudi (2009). Dalam ayat yang mulia ini Allah menjelaskan 
perniagaan yang berdasarkan saling suka di antara para pelaku transaksi. Sistem 
perniagaan yang perlu di jelaskan hukum syariatnya, apalagi di masa kaum 
muslimin sudah menjauh dari agamanya, ditambah lagi ketidakmengertian umat 
Islam terhadap syariat Islam. Salah satu sistem perniagaan tersebut adalah jual 
beli dengan panjar atau uang muka. Rasulullah SAW melarang jual beli dengan 
sistem uang muka, Imam Malik menyatakan: jual beli ini adalah seorang membeli 
budak atau menyewa hewan kenderaan kemudian menyatakan Saya berikan 
kepadamu satu dinar dengan ketentuan apabila saya gagal beli atau gagal 
menyewanya maka uang yang telah saya berikan itu menjadi milikmu. Jenis jual 
beli semacam itu termasuk memakan harta orang lain dengan cara batil, karena 
disyaratkan dalam ayat diatas . Di hadits lain Nabi Saw Bersabda: 
Qotadza mendengar dari rasul, hindari banyak bersumpah dalam berbisnis, 
sekalipun bisa terjual tetapi akan menghapus keberkahan 
Pasar  memegang  peranan penting dalam  perekonomian  masyarakat muslim 
pada  masa Rasulullah  SAW dan  Khula faurra syidin. Bahkan, Muhammad SAW 
sendiri pada awalnya adalah  seorang  pebisnis, demikian  pula Khulafaurra syidin 
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dan para  sahabat. Pada awal perkembangan Islam di Mekkah Rasulullah SAW 
dan  masyarakat muslim mendapat gangguan dan terror yang berat dari 
masyarakat  kafir  Makkah sehinggah perjuangan dan dakwah merupakan 
prioritas. Ketika masyarakat Muslim telah berhijrah ke Madinah, peran Rasulullah 
SAW bergeser menjadi pengawas  pasar  atau Al-Muhtasib 
G. Kerangka Pikir 
Berdasarkan rumusan masalah dan kerangka teori yang telah dijelaskan 
sebelumnya, maka perlu dibuat suatu kerangka pikir yang akan mempermudah 
proses analisis. Berikut kerangka hipotesis dan kerangka pikir yang digunakan 
dalam penelitian tersebuat. 
 
Gambar: 2. 3 
Kerangka Pikir 
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50 
BAB III 
METODOLOGI PENELITIAN 
A. Jenis Penelitian 
Jenis penelitian ini adalah jenis penelitian kuantitatif. Penelitian kuantitatif 
dapat diartikan sebagai metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat 
positivisme, digunakan untuk meneliti populasi atau sampel tertentu, 
pengumpulan data menggunakan instrument penelitian, analisa data bersifat 
statistik, dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang ada. Metode penelitian ini 
disebut kuantitatif karena data yang digunakan berupa angka-angka dan analisis 
menggunakan statistic. (Sugiyono, 2014: 11) 
B. Lokasi dan Waktu Penelitian 
Penelitian dilaksanakan pada PT.Suraco Jaya Abadi Motor yang letaknya di 
JL. Tamangapa Raya No.18 Antang. Waktu penelitian dimulai pada bulan 
Agustus s/d  Oktober 2017. 
Peneliti memilih melakukan penelitian pada PT. Suraco Jaya Abadi Motor di 
Makassar karena selain lokasinya yang strategis, juga merupakan dealer resmi 
motor Yamaha di Makassar yang memudahkan peneliti untuk melakukan 
penelitian dan mengumpulkan data-data yang berkaitan dengan judul penelitian. 
C. Populasi dan Sampel 
1. Populasi merupakan keseluruhan objek atau subjek yang berada pada 
suatu wilayah dan memenuhi syarat-syarat tertentu. Populasi dapat juga 
didefinisikan sebagai keseluruhan unit atau individu dalam ruang lingkup 
yang akan diteliti. (Nanang Martono, 2010:76). Berdasarkan definisi 
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populasi tersebut, maka populasi dalam penelitian ini adalah masyarakat 
atau konsumen yang membeli motor Yamaha pada PT.Suraco Jaya Abadi 
Motor. 
2. Sampel merupakan bagian dari populasi yang memiliki cirri-ciri atau 
keadaan tertentu yang akan diteliti. Sampel juga dapat didefinisikan 
sebagai anggota populasi yang dipilih dengan menggunakan prosedur 
tertentu sehingga diharapkan dapat mewakili populasi. (Nanang Martono, 
2010:76) 
Penentuan jumlah sampel dalam penelitian ini menggunakan Pendapat Gay 
(Husein Umar, 2014: 79). Pendapat Gay menggunakan 10% dari jumlah populasi 
yang besar yaitu 1.360, jadi cara menghitungnya dengan menggunakan pendapat 
gay adalah: 
                
Dari jumlah di atas maka akan didapat besarnya jumlah sampel yang akan 
diteliti. Dari jumlah populasi yang diambil pada tahun 2016 sebesar 1.360 dan 
menggunakan pendapat gay maka, untuk menguatkan penelitian ditetapkan 
sebanyak 136 responden penelitian. 
D. Jenis dan Sumber Data 
1. Jenis Data 
a. Data kuantitatif 
Data kuantitatif adalah data yang berupa angka. Sesuai dengan bentuknya, 
data kuantitatif dapat diolah atau dianalisis dengan menggunakan teknik 
perhitungan statistik. (Syofian Siregar, 2013: 17) 
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b. Data kualitatif 
Data kualitatif adalah data yang berupa pendapat (pernyataan) atau 
judgement sehingga tidak berupa angka akan tetapi berupa kata-kata atau 
kalimat. Data kualitatif diperoleh dari berbagai teknik pengumpulan data 
misalnya wawancara, analisis dokukmen, diskusi atau observasi lapangan 
yang telah dituangkan dalam bentuk transkrip. (Syofian Siregar, 2013: 17) 
2. Sumber Data 
a. Data Primer 
Data primer adalah yang langsung diperoleh dari sumber data pertama 
dilokasi penelitian atau objek penelitian. Seperti sesorang meneliti pengaruh 
fokus tema siaran TV terhadap tingkat rating siaran tersebut, kemudian 
mengambil data tersebut langsung kepada pemirsa acara TV tersebut, maka 
itu artinya peneliti telah menggunakan sumber data primer. Data primer 
dalam penelitian ini adalah tanggapan responden yang berisi tentang 
pendapat atau penilaian mereka terhadap variabel penelitian. (Burhan 
Bugin,2005: 132) 
b. Data sekunder 
Data sekunder yaitu data yang bersumber dari literature-literature 
perusahaan, bahan-bahan dokumentasi, artikel-artikel, atau data yang 
bersumber dari dokumen serta bahan yang tertulis baik dari perusahaan 
maupun dari luar perusahaan. Data sekunder adalah data yang diperoleh dari 
sumber kedua atau sumber sekunder dari data yang kita butuhkan. (Burhan 
Bugin,2005: 132) 
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E. Metode Pengumpulan data 
Adapun tekhnik untuk pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian 
ini adalah: 
1. Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang efisien bila peneliti tahu 
dengan pasti variabel yang akan diukur dan tahu apa yang bisa diharapkan dari 
responden. Kuesioner dapat berupa pertanyaan/pernyataan tertutup atau 
terbuka, dapat diberikan kepada responden secara langsung atau dkirim melalui 
pos, atau internet. (Sugiyono, 2014: 193). Pembagian kuesioner diberikan 
langsung pada konsumen yang membeli atau menggunankan motor Yamaha di 
PT. Suraco Jaya Abadi Motor khusus Cabang Antang yang terletak di JL. 
Tamangapa Raya No.18 Antang. 
Adapun setiap kuesioner (daftar pertanyaan) di gunakan indicator berdasarkan 
penilaian responden dalam memilih alternative pertanyaan yang diajukan. 
2. Observasi merupakan sebuah proses pengamatan menggunakan pancaindra kita 
(Nanang Martono, 2014:86). Atau observasi yaitu salah satu bentuk penelitian 
yang dilakukan secara langsung terhadap objek penelitian. Tahapan observasi 
dilakukan pada pengamatan langsung di PT. Suraco Jaya Abadi Motor khusus 
Cabang Antang yang terletak di JL. Tamangapa Raya No.18 Antang. 
3. Studi kepustakaan yaitu penelusuran informasi yang dilakukan dengan 
menggunakan buku-buku, skripsi, dan literature jurnal ilmiah yang ada 
kaitannya dengan masalah penelitian.  
Setelah diperoleh data dari hasil angket, kemudian data tersebut diolah dalam 
bentuk tabel deskriptif presentase dengan menggunakan rumus: 
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Keterangan: 
P =  Angka Persentase 
F =  Frekuensi (jumlah jawaban responden) 
N =  Number of Case (banyaknya individu) 
(Sudjana, 2004: 130) 
Setelah data-data tersebut diolah akan dirata-ratakan dengan menggunakan 
rumus: 
 
 
Keterangan: 
X     =  Skor rata-rata 
 X   =  Jumlah keseluruhan skor 
 N  =  Number of Case (banyaknya individu) 
(Sugiyono, 2012:49) 
Pada penelitian ini skala pengukuran yang digunakan adalah skala likert. 
Skala likert adalah skala yang digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, dan 
persepsi seseorang atau sekelompok orang tentang fenomena sosial. (Sugiyono, 
2014: 136). Survey ini menggunakan skala likert 4 titik  (versi modifikasi) dengan 
menghilangkan pilihan jawaban netral. Jumlah responden sebanyak 136 
responden, maka jawaban setiap item instrumen yang menggunakan skala likert 
mempunyai gradasi dari sangat positif sampai sangat negatif, yang dapat berupa 
kata-kata dan diberikan skor, seperti:  
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a. Sangat Setuju (SS)   : 5 skor 
b. Setuju (S)    : 4 skor 
c. Tidak Setuju (TS)   : 2 skor 
d. Sangat Tidak setuju (STS)  : 1 skor 
(Menurut Suryani dan Hendryani, 2015: 132) 
F. Instrumen Penelitian 
Instrumen penelitian adalah suatu alat yang digunakan mengukur fenomena 
alam maupun sosial yang diamati. Instrumen yang digunakan dalam penelitian ini 
berupa kuesioner atau angket yang berisi pertanyaan dengan menggunakan skala 
likert. Pertanyaan dalam kuesioner disusun berdasarkan indikator dari variabel 
penelitian yang ada. (Sugiyono, 2014:147) 
Tabel 3. 1 
Indikator Variabel Penelitian 
Variabel Sub Indikator Pengukuran 
Produk (X1) 
1. Ragam 
2. Kualitas 
3. Desain 
4. Nama Merek 
Skala Likert 
Harga (X2) 
1. Daftar harga/penetapan harga 
2. Diskon 
3. Potongan harga 
Skala Likert 
Distribusi (X3) 1. Saluran distribusi 
2. Lokasi 
Skala Likert 
Promosi (X4) 
1. Iklan 
2. Penjualan pribadi 
3. Hubungan dengan masyarakat 
Skala Likert 
Keputusan 
Pembelian (Y) 
1. Pengenalan Masalah 
2. Pencarian Informasi 
3. Evaluasi Alternatif 
4. Keputusan Pembelian 
Skala Likert 
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G. Teknik Pengelolaan Data 
Pengolahan data merupakan suatu proses penyederhanaan data kedalam 
bentuk yang lebih mudah untuk dibaca. Dengan menggunakan metode kuantitatif, 
diharapka akan didapatkan hasil pengukuran yang akurat tentang respon yang 
diberikan responden, mengenai ada atau tidaknya hubungan antara produk, harga, 
distribusi, dan promosi terhadap keputusan pembelian. Data yang diperoleh dalam 
bentuk angka dapat diolah menggunakan metode statistik. Sehingga memudahkan 
penulis dalam menafsirkan data mentah yang diperoleh. 
1. Uji Validitas dan Realibilitas 
a. Uji Validitas 
Uji validitas  atau kesahihan addalah menunjukkan sejauh mana suatu alat 
ukur mampu mengukur apa yang ingin diukur (a valid measure if it succefully 
measure the phenomenon. Misalnya sesorang ingin mengukur berat suatu benda, 
maka alat ukur yang digunakan adalah timbangan. (Syofian Siregar, 2013: 46). 
Uji validitas digunakan untuk mengetahui sah atau valid tidaknya suatu kuesioner. 
Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada kuesioner mampu untuk 
mengungkapkan adakah pengaruh produk, harga, distribusi, promosi terhadap 
keputusan pembelian. Uji signifikan dilakukan dengan membandingkan nilai r 
hitung dengan r tabel, jika r hitung > r tabel dan bernilai positif. Maka variabel 
tersebut valid sedangkan jika r hitung  < r tabel, maka variabel tersebut tidak valid 
(Imam Ghozali. 2011: 52-53) 
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b. Uji Reliabilitas 
Uji reliabilitas adalah untuk mengetahui sejauh mana hasil pengukuran tetap 
konsisten, apabila dilakukan pengukuran dua kali atau lebih terhadap gejala yang 
sama dengan menggunakan alat pengukuran yang sama pula. (Syofian Siregar, 
2013: 55). Uji Reliabilitas adalah alat untuk mengukur suatu kuesioner yang 
merupakan indikator dari variabel atau konstruk. Suatu kuesioner dikatakan 
reliabel atau handal jika jawaban seseorang terhadap pertanyaan adalah konsisten 
atau stabil dari waktu ke waktu. SPSS memberikan fasilitas untuk mengukur 
realibilitas dengan uji statistik  Cronbach Alpha (α). Suatu variabel atau konstruk 
dikatakan reliabel jika memberikan nilai (α) 0,70 (Imam Ghozali. 2011: 47-48). 
2. Uji Asumsi Klasik 
Uji asumsi klasik merupakan tahap awal yang digunakan sebelum analisis 
regresi linier. Ghozali mengemukakan ada beberapa penyimpangan  asumsi klasik 
yang cepat terjadi dalam penggunaan model regresi, yaitu, Uji normalitas, Uji 
Multikolinearitas, Uji Autokorelasi dan Uji heteroskedastisitas (Imam Ghozali. 
2011: 105).  Untuk lebih jelasnya akan dijabarkan sebagai berikut: 
a. Uji Normalitas 
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, variabel 
penganggu atau residual memiliki distribusi normal. Model regresi yang baik akan 
memiliki distribusi data normal atau penyebaran data statistik pada sumbu 
diagonal dari grafik distribusi normal (Imam Ghozali. 2011: 160). Untuk 
mendeteksi normalitas dapat menggunakan analisis grafik melalui grafik normal 
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P-P Plot. Normal atau tidaknya data dapat dilihat dengan dasar pengambilan 
keputusan sebagai berikut: 
1) Jika data menyebar disekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis 
diagonal atau grafik histogramnya menunjukkan pola distribusi normal, 
maka model regresi memenuhi asumsi normalitas. 
2) Jika data menyebar jauh dari diagonal atau tidak mengikuti arah garis 
diagonal atau grafik histogram tidak menunjukkan pola distribusi normal, 
maka model regresi tidak memenuhi asumsi normalitas. 
b. Uji Multikolinearitas 
Multikolinearitas merupakan lebih dari satu variabel independen terdapat 
korelasi dengan variabel independen lainnya (Indra Suryaman dalam Muhammad 
Jufri Soelehe, 2014:42). Uji ini bertujuan untuk menguji apakah dalam model 
regresi ditemukan adanya korelasi antara variabel bebas (Imam Ghozali, 2011: 
103). Model regresi yang baik seharus tidak terjadi korelasi diantara variabel 
bebas. Jika variabel bebas saling berkorelasi maka variabel ini tidak ortogonal. 
Variabel ortogonal adalah variabel bebas yang nilai korelasinya antar sesama 
variabel bebas lain sama dengan nol. 
Dalam penelitian ini teknik untuk mendeteksi ada tidaknya multikolinearitas 
didalam model regresi dapat dilihat dari nilai tolerance dan Variance inflation 
factor (VIF), nilai tolerance yang besarnya diatas 0,1 dan nilai VIF dibawah 10 
menunjukkan bahwa tidak ada multikolinearitas diantara variabel bebasnya (Imam 
Ghozali, 2011: 103). 
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c. Uji Autokorelasi 
Uji Autokorelasi bertujuan menguji apakah dalam model regresi linear ada 
korelasi antara kesalahan penganggu pada periode t dengan kesalahan penganggu 
pada periode t-1 (Sebelumnya). Model regresi yang baik adalah regresi yang 
bebas dari autokorelasi (Imam Ghozali, 2011: 107). Dalam penelitian ini cara 
yang digunakan untuk menguji ada atau tidaknya korelasi antar variabel adalah 
Uji Durbin- Watson (DW test) yang dimana hipotesis yang akan di uji adalah : 
H0 : tidak ada autokorelasi ( r = 0 ) 
HA : ada autokorelasi (r≠0) 
Berikut adalah tabel pengambilan keputusan ada tidaknya autokorelasi 
Hipotesis nol Keputusan Jika 
Tidak ada autokorelasi positif 
Tidak ada autokorelasi positif  
Tidak ada autokorelasi negatif 
Tidak ada autokorelasi negative 
Tidak ada autokorelasi 
Positif atau negative 
Tolak 
No Decision 
Tolak 
No Decision 
Tidak ditolak 
0<d<dl 
dl ≤ d ≤ du 
4-dl < d < 4 
4-du ≤ d ≤ 4-dl 
du < d < 4-du 
 
d. Uji heteroskedastisitas 
Uji Heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model 
regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke 
pengamatan lain. Jika variance dari residual pengamatan satu ke pengamatan lain 
berbeda maka disebut heteroskedastisitas (Imam Ghozali, 2011: 139). Salah satu 
cara untuk mendeteksi ada atau tidaknya heteroskedastisitas adalah dengan 
melihat grafik plot antar prediksi variabel dependen (ZPRED) dengan residualnya 
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(SRESID). Deteksi ada tidaknya heteroskedastisitas dapat dilakukan dengan 
melihat ada tidaknya pola titik pada grafik scatterplot antar  SRESID dan ZPRED, 
dimana sumbu Y adalah yang telah diprediksi dan sumbu X adalah residual yang 
telah di-standarized. Dasar analisisnya adalah: 
1) Jika titik-titik yang ada membentuk suatu pola tertentu yang teratur 
seperti gelombang, melebar, kemudian menyempit, maka terjadi 
heteroskedastisitas. 
2) Jika titik-titik ada pola yang jelas, serta titik-titik menyebar di atas dan di 
bawah angka 0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi heteroskedastisitas. 
3. Analisis Regresi Linier Berganda 
a. Persamaan Regresi 
Sugiyono mengemukakan analisis regresi linier berganda digunakan untuk 
melakukan prediksi, bagaimana perubahan nilai variabel dependen bila nilai 
variabel independen dinaikkan atau diturunkan nilainya. Analisis ini digunakan 
dengan melibatkan dua atau lebih variabel bebas antara variabel dependen (Y) dan 
variabel independen (X1, X2, X3, dan X4), cara ini digunakan untuk mengetahui 
kuatnya hubungan antara beberapa variabel bebas secara serentak terhadap 
variabel terikat dan dinyatakan dengan rumus. 
(Sugiono, 2014: 252) merumuskan analisis regresi linier berganda sebagai 
berikut: 
Y = a + β1X1 + β2X2 + β3X3 + β4X4 + e 
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Keterangan: 
Y  = Keputusan Pembelian 
a  = Konstanta, merupakan nilai terikat yang dalam hal ini adalah Y 
pada saat variabel indenpenden adalah 0 (X1 X2 X3 X4 = 0) 
β1 = Koefisien regresi berganda variabel independen X1 terhadap 
variabel Y, bila variabel X2 dianggap konstan. 
β2 = Koefisien regresi berganda variabel independen X2 terhadap 
variabel Y, bila variabel  X1 dianggap konstan. 
β3 = Koefisien regresi berganda variabel independen X3 terhadap 
variabel Y, bila variabel  X….. dianggap konstan. 
β4 = Koefisien regresi berganda variabel independen X4 terhadap 
variabel Y, bila variabel  X….. dianggap konstan. 
X1 = Produk yang merupakan variabel independen ke-1 
X2 = Harga yang merupakan variabel independen ke-2 
X3 = Distribusi merupakan variabel independen ke-3 
X4 = Promosi merupakan variabel independen ke-4 
e = error 
b. Koefisien Korelasi (R) 
Koefisien korelasi merupakan suatu alat yang digunakan untuk mengukur 
tingkat keeratan hubungan antara variable independen dengan variable dependen. 
Nilai R akan berkisar antara 0 - 1, semakin mendekati 1 hubungan antara variable 
independen secara bersama-sama dengan variable dependen semakin kuat. Berikut 
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adalah tabel pedoman untuk memberikan interprestasi koefisien korelasi 
(Sugiono, 2014: 242). 
Inteval Koefisien Tingkat Hubungan 
0.00-0.199 Sangat Rendah 
0.20-0.399 Rendah 
0.40-0.599 Sedang 
0.60-0799 Kuat 
0.80-1.000 Sangat Kuat 
Sumber: Sugiono, 2014: 242 
c. Koefisien determinasi (R2) 
Koefisien determinasi (R
2
) pada intinya mengukur seberapa jauh 
kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen. Nilai koefisien 
determinasi adalah antara nol dan satu. Nilai R
2 
yang kecil berarti kemampuan 
variabel-variabel independen dalam menjelaskan variasi variabel dependen amat 
terbatas (Imam Ghozali, 2011: 97). 
Kelemahan mendasar penggunaan koefisien determinasi R
2
 adalah bias 
terhadap jumlah variabel independen yang dimasukkan ke dalam model. Setiap 
penambahan satu variabel independen, maka R
2
 pasti meningkat tidak peduli 
apakah variabel tersebut ber-pengaruh signifikan terhadap variabel dependen atau 
tidak. Karena itu, banyak peneliti menganjurkan untuk menggunakan nilai 
adjusted R
2
 pada saat mengevaluasi mana model regresi terbaik. Tidak seperti R
2
, 
nilai adjusted R
2 
dapat naik atau turun apabila satu variabel independen 
ditambahkan kedalam model. Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan 
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adjusted R
2
 agar tidak terjadi bias dalam mengukur seberapa jauh kemampuan 
model dalam menerangkan variasi variabel dependen. 
4. Uji Hipotesis 
Untuk membuktikan hipotesis yang dirumuskan dalam penelitian ini 
dilakukan uji F dan uji t. Untuk lebih jelasnya akan di jabarkan sebagai berikut: 
a. Uji F (Uji Simultan) 
Koefisien korelasi itu dapat digeneralisasikan atau tidak, maka harus diuji 
signifikannya dengan rumus: 
Dimana: 
R = koefisien korelasi ganda 
k = jumlah variabel independen 
n = jumlah anggota sampel 
(Sugiono, 2014: 252) 
 Harga Fh selanjutnya dikonsultasikan dengan F table (Ft), dengan dk 
pembilang= k dan dk penyebut= (n-k-l) dan taraf kesalahan yang ditetapkan 5%. 
Dalam hal ini berlaku ketentuan bila Fh lebih besar dari Ft, maka koefisien 
korelasi ganda yang diuji adalah signifikn, yaitu dapat diberlakukan untuk 
seluruh populasi (Sugiono, 2014: 253) 
Untuk menguji signifikan koefisien korelasi dapat digunakan rumus:  
64 
 
 
 
 
 
 
 
  
  √   
√     
 
Dimana: 
Rp = korelasi parsial yang ditemukan 
n = jumlah sampel 
t = t hitung yang selanjutnya dikonsultasikan dengan t tabel  
Harga t hitung selanjutnya dibandingkan dengan harga t table dengan taraf 
kesalahan 5% (uji dua pihak) atau 1%. Ketentuan pengujian: bila t hitung lebih 
besar dari t table, maka koefisien korelasi parsial yang ditemukan signifikan 
(nyata) atau dapat digeneralisasikan (Sugiono, 2014: 256). 
b. Uji t (Uji Parsial) 
Untuk menentukan koefisien spesifik yang mana yang tidak sama dengan 
nol, uji tambahan diperlukan yaitu dengan mengguna-kan uji t. Uji statistik t pada 
dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu variable independen secara 
individual dalam me-nerangkan variasi variable dependen . Hipotesis nol (Ho) 
yang hendak diuji adalah apakah suatu parameter (bi) sama dengan nol ,atau : 
Ho : bi = 0 
Arttinya apakah suatu variabel independen bukan merupakan penjelas 
yang signifikan terhadap variabel dependen. Hipotesis alternatifnya (HA) 
parameter suatu variabel tidak sama dengan nol ,atau: 
HA : bi ≠ 0 
Artinya, variabel tersebut merupakan penjelas yang signifikan terhadap 
variabel dependen. 
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Cara melakukan uji adalah sebagai berikut : 
1) Quick lock : bila jumlah degree of freedom (df) adalah 20 atau lebih, dan 
derajat kepercayaan sebesar 5% maka Ho yang menyatakan bi = 0 dapat 
ditolak bilai nilai t lebih besar dari 2 ( dalam nilai absolut). Dengan kata 
lain kita menerima hipotesis alternative, yang menyatakan bahwa suatu 
variabel independen secara individual mempengaruhi variabel dependen. 
2) Membandingkan nilai statistik t dengan titik kritis menurut tabel. Apabila 
nilai statistik t hasil perhitungan lebih tinggi dibandingkan nilai t tabel, 
kita menerima hipotesis alternatif yang menyatakan bahwa suatu variabel 
independen secara individual mempengaruhi variabel dependen (Imam 
Ghozali, 2011:95). 
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BAB IV 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
A. Gambaran Perusahaan 
1. Sejarah dan Gambaran Umum Perusahaan 
PT. Suraco jaya Abadi Motor Makassar adalah salah satu perusahaan 
swasta yang bergerak dalam bidang penjualan kendaraan bermotor roda dua. 
Didirikan pada tanggal 1 februari 1990 sesuai dengan Akte pendirian nomor 10 
dari kantor notaries Ny. Puji redjeki Irawati . SH. dan Akte perubahan notaris 
Mahmud said . SH Nomor 188 tanggal 22 september 1997. Dimana perusahaan di 
bentuk perseroan terbatas (PT) dengan komposisi saham Rizal Tandiawan 65% 
dan Jacky purnama 35% sejak didirikan, PT. Suraco Jaya Abadi Motor di 
Makassar dengan status perusahaan main dialer untuk penjualan kendaraan beroda 
dua dengan merek Yamaha dengan wilayah pemasarannya meliputi seluruh 
wilayah Sulawesi yaitu Sulawesi selatan, Sulawesi tengah , Sulawesi tenggara, 
dan Sulawesi utara. PT Suraco Jaya Abadi Motor Makassar dalam pemasarannya 
mampu bersaing dengan dialer-dialer lainnya, yang menjadi distributor kendaraan 
roda dua lainnya. 
PT. Suraco Jaya Abadi Motor Makassar pada saat pertama didirikan 
berlokasi di jalan Sulawesi nomor 84-86 Makassar dan pada tahun 1996 kantor 
tersebut telah resmi menjadi kantor cabang. Kemudian pada tahun 1996 tersebut 
PT. Suraco Jaya Abadi Motor Makassar pindah ke kantor barunya di jalan Andi 
pangeran Pettarani. Di mana kantor tersebut berfungsi sebagai pusat dan sekaligus 
Show room untuk semua jenis kendaraan bermotor khususnya yang bermerek 
Yamaha. Pada Kantor inilah seluruh aktivitas salah satu syarat yang cukup penting 
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bagi suatu perusahaan agar dapat berjalan dengan lancer sebagaimana yang 
diharapkan , yaitu apabila terdapat pembagian tugas, wewenang dan tanggung 
jawab dan dinyatakan dengan jelas . Juga salah satu syarat untuk mendorong kerja 
sama yang baik untuk meningkatkan produktifitas pekerja serta memperlancar 
pekerjaan dalam perusahaan. Sangatlah di perlukan struktur organisasi yang baik 
yang dapat menimbulkan suasana dimana keputusan yang perseorangan maupun 
golongan dalam perusahaan dapat terwujud. 
Hal ini penting karena adanya struktur organisasi haruslah digambarkan 
secara jelas agar setiap bagian dapat terkordinir semua bagiannya masing-masing 
dengan baik sehingga kumudian bekerjasama yang baik akan menciptakan tujuan 
yang di inginkan oleh perusahaan. 
Untuk menjalin kerja sama yang baik dan harmonis maka perusahaan ini 
telah memilih metode organisasi (line organization) dengan alasan di pandang 
mempunyai kebaikan antara lain : 
1. Disiplin kerja karyawan yang tinggi. 
2. Antara karyawan dapat terjalin saling pengertian yang baik dan lancar. 
3. Proses pengambilan keputusan dan instruksi-instruksi dapat berjalan 
lancer. 
4. Rasa solidaritas dan spontanitas seluruh anggota organisasi umumnya 
besar sebab mereka saling mengenal satu sama lain. 
Dalam menjelaskan suatu keadaan perusahaan kepada pihak pihak yang 
membutuhkan maka perlu untuk mengusun suatu struktur organisasi agar Nampak 
dengan jelas bagaimana pengorganisasian dengan pendelegasian jabatan tersebut 
dan bagaimana proses pelaksanaan dari pada kegiatan dan jabatan tersebut. 
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Dengan struktur organisasi dapat dilihat garis tugas, wewenang dan 
tanggung jawab oleh suatu karyawan. 
Agar tujuan perusahaan dapat tercapai dengan baik, maka di perlukan 
adanya struktur organisasi itu dengan baik atau tidak pada suatu struktur 
organisasi merupakan hal yang perusahaan itu sendiri dalam artiannya bahwa 
senantiasa harus sesuai dengan kondisi perusahaan yang bersangkutan. 
Dengan demiikian pula pandangan manajemen mengenanai bagaimana 
sebaliknya pola hubungan yang disusun. Pengusunan struktur organisasi dapat 
dilihat dari : 
1. Aspek pembagian kerja (Spesifikasi) dimana dilihat berbagai fungsi 
yang harus dilaksanakan atau dikerjakan oleh perusahaan serta bagian-
bagian yang menanganinya. 
2. Aspek integrasi (koordinasi) dimana dilihat dari berbagai bagian 
sehingga merupakan satu kesatuan yang terarah kepada pelaksanaan 
tujuan dari perusahaan. 
2. Visi dan Misi PT. Suraco Jaya Abadi Motor. 
a. Visi 
1. Menjadi perusahaan distributor motor, produk dan jasa pendukungnya yang 
memiliki jaringan pemasaran terbesar di Indonesia. 
2. Menjadi perusahaan yang terpercaya, meliputi sumber daya manusia yang 
handal, sistem pengelolaan keuangan yang solid, dan infrastruktur yang 
tepat guna. 
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b. Misi 
1. Melakukan terobosan dan analisa untuk pengembangan bisnis dengan 
membentuk jaringan-jaringan (penjualan, perawatan, dan suku cadang) baru 
di seluruh Indonesia. 
2. Memastikan terjadinya pertumbuhan penjualan dan pangsa pasar di setiap 
wilayah operasional. 
3. Melakukan strategi bisnis perusahaan yang didukung oleh strategi kebijakan 
yang optimal. 
4. Mengembangkan dan menempatkan karyawan sesuai dengan tuntutan 
kompentensi jabatan sehingga karyawan memiliki kapasitas serta dapat 
menjalankan tugas-tugas dan tanggung jawabnya dengan baik. 
5. Menerapkan standar operasional yang tepat guna, sebagai landasan kerja 
untuk menghasilkan kinerja yang optimal. 
6. Mengembangkan sistem infrastruktur, informasi teknolgi serta sumber daya 
fisik yang tepat guna dan terintegrasi dengan departemen terkait, sesuai 
standar yang berlaku. 
7. Melakukan audit internal kontrol secara periodik dan objektif.  
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3. Struktur PT. Suraco Jaya Abadi Motor 
Gambar 4. 1 
Struktur Organisasi PT. Suraco Jaya Abadi Motor 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Sumber : PT. Suraco Jaya Abadi Motor 
Untuk lebih jelasnya mengenai struktur organisasi perusahaan (PT Suraco 
Jaya Abadi Motor ) dapat dilihat pada gambar 4.1 
Berdasarkan Struktur organisasi tersebut digariskan tugas dan tanggung 
jawab masing-masing sebagai berikut : 
DIREKTUR 
WAKIL 
DIREKTUR 
KONSULTAN/INTERNAL 
CONTROL 
MANAGER 
FINANC 
MGR 
HRD 
MANAGER 
MARKETIING 
MGR 
SALES 
MANAGER 
ACCT 
MGR (PJS) 
ASS MAN ASISTEN 
MANAGER 
KABAG 
KA 
SURVEY 
KABAG 
HRD 
KABAG 
KBU 
STAFF 
KSP LEASING 
AMD 
S.S PRO AMD 
GDG 
DGD 
AMD 
AMD EXPED URT 
SPR SEC 
ADM DEALER 
COVER 
TAX 
ACCT 
KA 
SPAREPARTS 
CAB 
KA 
SERVIS 
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1. Derektur / wakil Direktur 
a. Pemimpin Perusahaan 
b. Menandatangani dan menyetujui pengeluaran / penerimaan kas dan 
bank. 
c. Bertanggung Jawab atas segala sesuatu yang menyangkut masalah 
perusahaan baik ekstren maupun intern. 
d. Memimpin rapat dalam mengevaluasikan kegiaan rencana kerja 
masing-masing bagian 
e. Menangani surat-surat yang keluar. 
2. Internal audit dan tax 
a. Mengawasi pelaksanaan kebijakan perusahaan yang ditetapkan 
oleh direksi dan tanggung jawab kepada wakil Direktur. 
b. Merencanakan, mengusulkan dan pengatur pelaksanaan program 
pengendalian intern untuk menjamin fungsi audit intern yang 
sebaik-baiknya. 
c. Membuat laporan yang berhubung dengan perpajakan 
d. Melaksanakan tugas-tugas lain yang berhubungan dengan fungsi 
yang dibutuhkan oleh direksi. 
e.  Menelan dan menilai kebenaran. Ketetapan pelaksanaan sistem 
dan prosedur akuntansi, bila perlu diadakan perbaikan-perbaikan. 
3. Manajer 
a. Menggantikan Direktur / wakil Direktur dalam melaksanakan 
tugas-tugas apabila Direktur / wakil direktur berhalangan. 
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b. Menandatangani surat surat sesuai batas pendelegasian wewenang. 
c. Merencanakan kegiatan perusahaan , baik jangka panjang maupun 
jangka pendek. 
d. Mengkoordinir, mengatur dan mengatasi serta berwenang terhadap 
pelaksanaan tugas masing-masing bagian. 
e. Mengevaluasi kegiatan masing-masing bagian 
f. bertanggung jawab atas pelaksanaan tugas masing-masing bagian 
kepada Direktur / Wakil direktur 
4. Assisten manager, Tugasnya memmbantu manager dalam 
melaksanakan tugas-tugas perusahaan dan bertanggung jawab kepada 
manajemen. 
5. Bagian Marketing 
a. Mengkordinir, mengatur dan mengawasi serta bertanggung jawab 
terhadap pelaksanaan tugas pada bagian pemasaran. 
b. Menetapkan strategi pemasaran. 
c. Mengumpulkan dan menyiapkan data / informasi tentang situasi 
pasar 
d. Bertanggung jawab kepada marketing manajer 
e. Mengusun rencana kerja dimasa yang akan dating 
f. Mengadakan penjualan unit 
6. Bagian Sales 
a. Menyusun program penjualan 
b. Mendistribusikan barang-barang ke dealer-dealer 
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c. Mengkordinir dan mengatur pelaksanaan tugas pada cabang- 
cabang dan dealer-dealer 
d. Bertanggung jawab kepada marketing manager 
7. Bagian Keuangan 
a. Menangani masalah penerimaan dan pengeluaran Kas / bank, 
dengan bukti-bukti otentik administrasi keuangan. 
b. Mengkoordinir, pengatur dan pengawasan serta bertanggung jawab 
terhadap pelaksanaan tugas di bagian keuangan. 
c. Menerima dan menyelesaikan hutang piutang perusahaan. 
d. Setiap penjualan dapat dilaksanakan dengan persetujuan pimpinan 
perusahaan melalui marketing manajer. 
e. Bertanggung jawab kepada pimpinan perusahaan. 
8. Bagian Akuntansi 
a. Mengkoordinir, mengatur dan mengawasi serta bertanggung jawab 
terhadap pelaksanaan tugas dibidang akuntansi kepada manager 
akuntansi 
b. Membuat laporan keuangan bulanan, tahunan antara lain : Neraca 
dan Rugi laba, Hutang piutang, persediaan barang dan penjualan 
c. Mencatat dan mengelola semua transaksi yang menyebabkan 
perubahan-perubahan atas harta dan hutang secara satuan atas 
kuantitatif. 
d. Melakukan pengawasan intern terhadap semua aktivitas 
perusahaan, yang menyangkut akuntansi manajemen. 
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9. Bagian Personalian 
a. Mengawasi, Menilai dan mengevaluasi kedisiplinan karyawan 
dalam perusahaan. 
b. Membuat daftar usulan kenaikan gaji. 
c. Membayar gaji / tunjangan dan lain-lain kepada setiap karyawan. 
d. Menyeleksi dan penerimaan karyawan baru. 
e. Membuat usulan penerimaan karyawan baru. 
f. Bertanggung jawab kepada pimpinan perusahaan. 
10. Kepala Cabang 
a. Memimpin perusahaan dalam melaksanakan tugas sehari-hari 
secara operasional. 
b. Melaksanakan program perusahaan secara terpadu. 
c. Mempunyai wewenang dalam pengambilan keputusan sesuai 
batasan pendelegasian. 
d. Menandatangani surat-surat yang sesuai dengan wewenang 
e. Menandatangani bukti penerimaan ,pengeluaran Kas / Bank sesuai 
batas pendelegasian wewenangnya 
f. Mengkoordinir, mengatur dan mengawasi serta ter hadap 
pelaksanaan tugas-tugas masing-masing dan bertanggung jawab 
kepada pimpinan perusahaan. 
11. Bagian spare part dan service 
a. Mengkoordinir, mengatur dan mengawasi serta bertanggung jawab 
terhadap pelaksanaan tugas di bidang spare part / servise 
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b. Melaksanakan tugas perbaikan / service berkendaraan bermotor 
c. Mengandalkan penjualan spare part 
d. Membuat daftar usulan penambahan spare part kepada pimpinan 
perusahaan 
e. Mengatur dan menjaga spare parts di gudang 
f. Melayani keluhan dan kebutuhan konsumen atas kepemilikan 
kendaraan bermotor 
g. Bertanggung jawab kepada pimpinan perusahaan 
h. Tugas lain ialah yang bertujuan untuk kemajuan perusahaan. 
Dalam pembagian tugas dan tanggung jawab yang tersusun dalam job 
destcription tersebut maka setiap personil yang ada dalam berbagai kegiatan 
dalam melaksanakan tugas dan tanggung jawab sesuai dengan wewenang yang 
diberikan oleh pimpinan perusahaan. 
4. Kegiatan Pemasaran PT. Suraco Jaya Abadi Motor 
Dalam meraih minat konsumen sehingga dapat meningkatkan volume 
penjualan perusahaan , Maka ada beberapa kemudahan yang di berikan oleh PT. 
Suraco Jaya Abadi Motor Makassar untuk memiliki kendaraan bermotor roda dua 
“Yamaha” Adapun prosedur penjualan yang dilakukan oleh PT Suraco Jaya Abadi 
Motor Makassar adalah sebagai berikut : 
1. Penjualan Secara Tunai ( Cash ) 
Dengan penjualan secara tunai tidak perlu di persoalkan oleh perusahaan, 
karena proses administrasinya tidak perlu terlalu berbelit-belit sehingga dalam 
penanganannya mudah untuk dicairkan atau dengan kata lain proses penjualannya 
lebih mudah dan gampang. 
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2. Penjualan Kredit 
Dengan penjualan secara tunai yaitu salah satu bentuk penjualan yang 
dapat meningkatkan penjualan adalah penjualan secara angsuran (Kredit ). Tidak 
dapat di pungkiri bahwa penjualan angsuran secara kredit mempunyai resiko besar 
karena perusahaan belum menerima seluruh pembayaran dalam bentuk tunai, 
Oleh karena itu untuk menghindari resiko yang bisa timbul , maka pihak yang 
perusahaan membuat syarat-syarat sebagai berikut : 
a. Fotocopy KTP 
Yang di maksud untuk mengetahui alamat calon pembeli, karena bila 
pembeli gagal dalam memenuhi kewajibanya maka memudahkan pihak 
perusahaan untuk menarik kembali kendaraan tersebut. 
b. Fotocopy Kartu Keluarga 
Kartu keluarga di perlukan agar pihak perusahaan dapat mengetahui 
beberapa tanggungan pembeli di dalam satu rumah. 
c. Keterangan Penghasilan (Slip Gaji) 
Keterangan penghasilan merupakan salah satu syarat yang paling utama 
dalam pembelian kredit, karena dengan mengetahui penghasilan 
pembeli, maka perusahaan dapat mengetahui beberapa kemampuan 
pembeli dalam membayar cicilan sepeda motor yang dibelinya. 
Misalnya diperuntungkan bagi pegawai negeri yang harus diketahui 
berapa gaji pokok, tunjangan dan tanggungan dalam rumah tangga. 
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d. Bersedia di Survey 
Pembeli harus bersedia di survey oleh perusahaan bersangkutan, agar 
pihak perusahaan dapat percaya terhadap kemampuan pembeli dalam 
membayar cicilan kendaraan yang dibelinya. 
Hal ini dimasukkan perusahaan agar pembeli dapat melunasi kewajibannya 
yakni dengan pembayaran utang perorangan. sedangkan untuk penjualan angsuran 
mengatasnamakan perusahaan ( organisasi ) maka disyaratkan hal-hal sebagai 
berikut : 
a. Foto copy KTP 
b. Angsuran dasar perusahaan 
c. Surat izin usaha produksi (SIUP) 
d. Surat izin tempat usaha (SITU) 
Setelah persyaratan-persyaratan tersebut telah dipenuhi oleh calon 
pembeli, maka pihak perusahaan menyampaikan besarnya uang muka yang 
dibebankan kepada pembeli, di samping itu pada bagian penjualan menyampaikan 
atau menawarkan kepada pembeli, untuk jangka angsuran yang diinginkan, 
dimana jangka waktu angsuran bervariasi antara 12 bulan, 18 bulan dan 24 bulan. 
Selanjutnya pihak perusahaan akan diproses kembali datadatanya dan bila 
memenuhi syarat maka perusahaan akan menilai layak untuk diberikan faktur 
pembelian dan akhirnya terjadi transaksi antara pihak perusahaan dan konsumen. 
B. Hasil Penelitian 
1. Karakteristik Responden 
Karakteristik responden berguna untuk menguraikan identitas responden 
menurut sampel penelitian yang ditetapkan. Salah satu tujuan dengan karakteristik 
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responden adalah memberikan gambaran objek sampel dalam penelitian ini. 
Karakteristik responden dalam penelitian ini dikelompokkan menurut jenis 
kelamin, umur, pekerjaan, dan pendapatan uang saku perbulan, maka akan 
disajikan dalam table mengenai data responden sebagai berikut: 
a. Karakteristik Berdasarkan jenis kelamin. 
Penyajian data primer responden berdasarkan jenis kelamin yang berhasil 
diperoleh adalah sebagai berikut: 
Tabel 4. 1 
Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
Jenis kelamin Jumlah Responden (orang) Persentase (%) 
Laki-laki 
Perempuan 
80 
56 
58.8 
41.2 
Jumlah 136 100 
Sumber: Data primer yang diolah, 2017 
Berdasarkan tabel 4.1 menunjukkan bahwa dari 136 responden  
berdasarkan jenis kelamin, menunjukkan bahwa responden yang berjenis kelamin 
laki-laki sebesar 80 orang (58.8%), dan yang berjenis kelamin perempuan sebesar 
56 responden (41.2%). Dari angka tersebut menggambarkan bahwa konsumen di 
dominasi oleh laki-laki. Ini di karenakan konsumen laki-laki lebih memilih 
menggunakan motor Yamaha dibandingkan dengan konsumen perempuan. Hal ini 
sangat beralasan karena kebanyakan pengendara motor adalah laki-laki. 
b. Karakteristik Responden Berdasarkan Usia. 
Penyajian data responden berdasarkan jenis usia yang telah dikumpulkan 
adalah sebagai berikut: 
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Tabel 4,2 
Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 
Usia Jumlah Responden (orang) Persentase (%) 
17 – 22 
23 – 28 
29 – 34 
29 
65 
42 
21.8 
47.1 
30.2 
Jumlah 136 100 
Sumber: Data primer yang diolah, 2017 
Berdasarkan Stable 4.2 menunjukan bahwa dari 136 responden yang 
dijadikan sampel dalam penelitian ini, responden yang berumur 23 - 28 tahun 
yakni sebesar 65 responden (47.1%) responden, hal ini dapat disimpulkan bahwa 
sebagian besar pelanggan atau konsumen yang membeli produk adalah pelanggan 
yang berumur antara 23 – 28 tahun. 
Konsumen PT. Suraco Jaya Abadi Motor didomisili oleh pekerja, seperti 
mahasiswa, wiraswasta, karyawan, dan PNS. Hasil observasi menemukan tempat 
bahwa PT. Suraco Jaya Abadi Motor dianggap sebagai tempat pembelian resmi 
motor Yamaha yang ada di Makassar bagi responden. 
 
c. Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan. 
Penyajian data responden berdasarkan jenis pekerjaan yang telah 
dikumpulkan adalah sebagai berikut: 
Tabel 4,3 
Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan 
Pekerjaan Jumlah Responden (orang) Persentase (%) 
Mahasiswa 
Karyawan 
PNS 
Wiraswasta 
21 
25 
40 
50 
15.6 
18.2 
29.9 
36.4 
Jumlah 136 100 
Sumber: Data primer yang diolah, 2017 
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Table 4.3 menunjukkan bahwa dari 136 orang responden yang diteliti 21 
responden (15.6%) diantaranya adalah Mahasiswa, 25 responden (18.2%) 
merupakan pembelian berstatus sebagai Karyawan, 40 responden (29.9%) 
merupakan pembelian dari PNS, dan dengan pekerjaan sebagai Wiraswasta 
sebanyak 50 responden (36.4%). Hasil tersebut menguatkan asumsi sebelumnya 
yaitu PT. Suraco Jaya Abadi Motor dianggap sebagai tempat pembelian resmi 
motor Yamaha oleh konsumen yang ada di Makassar. Terutamanya yang berstatus 
sebagai Wiraswasta. 
d. Karakteristik Responden Berdasarkan Pendapatan/Uang Saku Perbulan. 
Penyajian data responden berdasarkan jenis pendapatan/uang saku 
perbulan yang telah dikumpulkan adalah sebagai berikut: 
Tabel 4,4 
Karakteristik Responden Berdasarkan Pendapatan/Uang Saku Perbulan. 
Pendapatan/Uang Saku Perbulan Jumlah Responden (orang) Persentase (%) 
< Rp. 1.000.00 
Rp. 1.000.000 – Rp. 3.000.000 
Rp. 3.000.000 – Rp. 5.000.000 
> Rp. 5.000.000 
22 
37 
59 
18 
16.2 
27.9 
43.2 
13.6 
Jumlah 136 100 
Sumber: Data primer yang diolah, 2017 
Table 4.4 menunjukkan bahwa dari 136 responden yang diteliti, 22 
responden (16.2%) diantaranya memiliki pendapatan perbulan sebanyak < Rp. 
1.000.000, 37 respenden (27.9%) responden memiliki pendapatan perbulan Rp. 
1.000.000 – Rp. 3.000.000, 59 responden (43.2%) responden  memiliki 
pendapatan perbulan Rp. 3.000.000 – Rp. 5.000.000, dan 18 responden (13.6%) 
responden memiliki pendapatan lebih dari > Rp. 5.000.000. Hal ini dapat 
disimpulkan bahwa kebanyakan konsumen yang membeli motor Yamaha di PT. 
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Suraco Jaya Abadi Motor ada responden yang memiliki penghasilan perbulan 
sebanyak Rp. 3.000.000 - Rp. 5.000.000. 
2. Deskripsi Data Penelitian 
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan terhadap 136 responden 
melalui penyebaran kuesioner, untuk mendapatkan jawaban kecendrungan  
jawaban responden terhadap jawaban masing-masing variabel akan didasarkan 
pada rentang skor jawaban sebagaimana pada lampiran. 
a. Deskripsi Variabel Produk. 
Variabel produk pada penelitian ini diukur melalui 4 indikator yang dibagi dalam 
4 buah pernyataan. Hasil tanggapan variabel produk dijelaskan pada tabel 4.5 berikut ini: 
Tabel 4.5 
Tanggapan Responden Mengenai Produk. 
No Pernyataan 
Skor Jumlah 
Responden 
(orang) 
Presentase 
(%) 
SS S TS STS 
5 4 2 1 
1 X1.P1 47 63.92 74 100.64 10 13.6 5 6.8 136 184.96 
2 X1.P2 41 55.78 79 107.44 10 13.6 6 8.16 136 184.96 
3 X1.P3 42 57.12 77 104.72 12 16.32 5 6.8 136 184.96 
4 X1.P4 43 58.48 74 100.64 14 19.04 5 6.8 136 184.96 
Sumber : Hasil pengolahan data kuesioner, 2017 
Berdasarkan tanggapan responden pada tabel 4.5 pernyataan pertama atau 
daya tahan mesin motor Yamaha sangat tangguh sehingga dapat ditawarkan, 
responden yang menyatakan Sangat Setujuk sebanyak 47 (63.92%) responden, 
Setuju sebanyak 74 (100.64%) responden, Tidak Setuju sebanyak 10 (13.6%) 
responden, dan Sangat Tidak Setuju hanya 5 (6.8%) responden. Hasil diatas 
menunjukkan bahwa mayoritas responden menyatakan bahwa daya tahan mesin 
motor Yamaha baik, sehingga PT. Suraco Jaya Abadi Motor dapat menawarkan 
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ke konsumen. Hal ini dikarenakan daya tahan mesin motor Yamaha sangat 
tangguh dan berkualitas. 
Berdasarkan tanggapan responden pada tabel 4.5 pernyataan kedua atau 
variasi model motor Yamaha sangat menarik sehingga dapat menarik konsumen 
untuk membeli motor Yamaha, adapun tanggapan responden Sangat Setuju 
sebanyak 41 (55.78%) responden, Setuju sebanyak 79 (107.44%) responden, 
Tidak Setuju sebanyak 10 (13.6%) responden, dan Sangat Tidak Setuju sebanyak 
6 (8.16%) responden. Hasil diatas menunjukkan bahwa mayoritas responden 
menyatakan bahwa variasi model motor Yamaha bagus, sehingga PT. Suraco Jaya 
Abadi Motor dapat menawarkan ke konsumen. Hal ini dikarenakan variasi model 
motor Yamaha bagus. 
Berdasarkan tanggapan responden pada tabel 4.5 pernyataan ketiga atau 
desain motor Yamaha sangat modern, adapun tanggapan responden Sangat Setuju 
sebanyak 42 (57.12%) responden, Setuju sebanyak 77 (104.72%) responden, 
Tidak Setuju sebanyak 12 (16.32%) responden, dan Sangat Tidak Setuju sebanyak 
5 (6.8%) responden. Hasil diatas menunjukkan bahwa mayoritas responden 
menyatakan bahwa desain  motor Yamaha bagus dan lebih modern, sehingga PT. 
Suraco Jaya Abadi Motor dapat menawarkan ke konsumen. Hal ini dikarenakan 
desain motor Yamaha lebih modern. 
Berdasarkan tanggapan responden pada tabel 4.5 pernyataan keempat atau 
mtor Yamaha dapat memberikan kenyamanan dan kebanggaan saat mengendarai, 
adapun tanggapan responden Sangat Setuju sebanyak 43 (58.48%) responden, 
Setuju sebanyak 74 (106.64%) responden, Tidak Setuju sebanyak 14 (19.04%) 
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responden, dan Sangat Tidak Setuju sebanyak 5 (6.8%) responden. Hasil diatas 
menunjukkan bahwa mayoritas responden menyatakan bahwa desain  motor 
Yamaha dapat memberikan kenyamanan dan kebanggaan saat mengendarai, 
sehingga PT. Suraco Jaya Abadi Motor dapat menawarkan ke konsumen. Hal ini 
dikarenakan kualitas motor Yamaha bagus. 
b. Deskripsi Variabel Harga. 
Variabel harga pada penelitian ini diukur melalui 3 indikator yang 
dikembangkan menjadi 4 buah pernyataan. Hasil tanggapan variabel produk dijelaskan 
pada tabel 4.6 berikut ini: 
Tabel 4.6 
Tanggapan Responden Mengenai Harga. 
No Pernyataan 
Skor Jumlah 
Responden 
(orang) 
Presentase 
(%) 
SS S TS STS 
5 4 2 1 
1 X2.P1 46 62.56 75 102 11 14.96 4 5.44 136 184.96 
2 X2.P2 28 38.08 77 104.72 26 35.36 5 6.8 136 184.96 
3 X2.P3 36 48.96 82 111.52 14 19.04 4 5.44 136 184.96 
4 X2.P4 36 48.96 81 110.16 16 21.76 3 4.08 136 184.96 
Sumber : Hasil pengolahan data kuesioner, 2017 
Berdasarkan tanggapan responden pada tabel 4.6 pernyataan pertama atau 
harga motor Yamaha sesuai dengan kualitasnya sehingga dapat ditawarkan, 
responden yang menyatakan Sangat Setujuk sebanyak 46 (62.56%) responden, 
Setuju sebanyak 75 (102%) responden, Tidak Setuju sebanyak 11 (14.96%) 
responden, dan Sangat Tidak Setuju hanya 4 (5.44%) responden. Hasil diatas 
menunjukkan bahwa mayoritas responden menyatakan bahwa harga motor 
Yamaha  sesuai dengan kualitasnya sehingga dapat mempengaruhi dalam 
pengambilan keputusan pembelian 
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Berdasarkan tanggapan responden pada tabel 4.6 pernyataan pertama atau 
harga motor Yamaha sesuai dengan kemampuan rata-rata masyarakat sehingga 
dapat ditawarkan, responden yang menyatakan Sangat Setujuk sebanyak 28 
(38.08%) responden, Setuju sebanyak 77 (104.72%) responden, Tidak Setuju 
sebanyak 26 (35.36%) responden, dan Sangat Tidak Setuju hanya 5 (6.8%) 
responden. Hasil diatas menunjukkan bahwa mayoritas responden menyatakan 
bahwa harga motor Yamaha  sesuai dengan kualitasnya sehingga dapat 
mempengaruhi dalam pengambilan keputusan pembelian 
Berdasarkan tanggapan responden pada tabel 4.6 pernyataan pertama atau 
harga motor Yamaha sesuai dengan fasilitas dan fiturnya sehingga dapat 
ditawarkan, responden yang menyatakan Sangat Setujuk sebanyak 36 (48.96%) 
responden, Setuju sebanyak 82 (111.52%) responden, Tidak Setuju sebanyak 14 
(19.04%) responden, dan Sangat Tidak Setuju hanya 4 (5.44%) responden. Hasil 
diatas menunjukkan bahwa mayoritas responden menyatakan bahwa harga motor 
Yamaha  sesuai dengan kualitasnya sehingga dapat mempengaruhi dalam 
pengambilan keputusan pembelian 
Berdasarkan tanggapan responden pada tabel 4.6 pernyataan pertama atau 
harga motor Yamaha yang diberikan sesuai dengan manfaatnya sehingga dapat 
ditawarkan, responden yang menyatakan Sangat Setujuk sebanyak 36 (48.96%)  
responden, Setuju sebanyak 81 (110.16%) responden, Tidak Setuju sebanyak 16 
(21.76%) responden, dan Sangat Tidak Setuju hanya 3 (4.08%) responden. Hasil 
diatas menunjukkan bahwa mayoritas responden menyatakan bahwa harga motor 
Yamaha  sesuai dengan kualitasnya sehingga dapat mempengaruhi dalam 
pengambilan keputusan pembelian. 
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c. Deskripsi Variabel Distribusi. 
Variabel distribusi pada penelitian ini diukur melalui 2 indikator yang 
dikembangkan menjadi 3 buah pernyataan. Hasil tanggapan variabel produk dijelaskan 
pada tabel 4.6 berikut ini: 
Tabel 4.7 
Tanggapan Responden Mengenai Distribusi. 
No Pernyataan 
Skor Jumlah 
Responden 
(orang) 
Presentase 
(%) 
SS S TS STS 
5 4 2 1 
1 X3. P1 52 70.72 73 99.28 8 10.88 3 4.08 136 184.96 
2 X3. P2 43 58.48 81 110.16 9 12.24 3 4.08 136 184.96 
3 X3. P3 33 44.88 74 100.64 23 31.28 6 8.16 136 184.96 
Sumber : Hasil pengolahan data kuesioner, 2017 
Berdasarkan tanggapan responden pada tabel 4.7 pernyataan pertama atau 
dealer Yamaha di Makassar cukup banyak sehingga dapat ditawarkan, responden 
yang menyatakan Sangat Setujuk sebanyak 52 (70.72%) responden, Setuju 
sebanyak 73 (99.28%) responden, Tidak Setuju sebanyak 8 (10.88%) responden, 
dan Sangat Tidak Setuju hanya 3 (4.08%) responden. Hasil diatas menunjukkan 
bahwa mayoritas responden menyatakan bahwa dealer Yamaha di Makassar 
cukup banyak sehingga PT. Suraco Jaya Abadi Motor dapat menawarkan ke 
konsumen. Hal ini dikarenakan motor Yamaha berkualitas bagus. 
Berdasarkan tanggapan responden pada tabel 4.7 pernyataan pertama atau 
distribusi motor Yamaha di Makassar cukup luas sehingga dapat ditawarkan, 
responden yang menyatakan Sangat Setujuk sebanyak 43 (58.48%) responden, 
Setuju sebanyak 81 (110.16%) responden, Tidak Setuju sebanyak 9 (12.24%) 
responden, dan Sangat Tidak Setuju hanya 3 (4.08%) responden. Hasil diatas 
menunjukkan bahwa mayoritas responden menyatakan bahwa distribusi motor 
86 
 
Yamaha di Makassar cukup luas. Hal ini dikarenakan PT. Suraco Jaya Abadi 
Motor memliki distribusi yang cukup luas sehingga membeikan kemudahan 
jangkauan distribusi kepada konsumen dalam melakukan pembelian. 
Berdasarkan tanggapan responden pada tabel 4.7 pernyataan pertama atau 
pelayanan distribusi motor Yamaha sangat baik sehingga dapat ditawarkan, 
responden yang menyatakan Sangat Setujuk sebanyak 33 (44.88%) responden, 
Setuju sebanyak 74 (100.64%) responden, Tidak Setuju sebanyak 23 (31.28%) 
responden, dan Sangat Tidak Setuju hanya 6 (8.16%) responden. Hasil diatas 
menunjukkan bahwa mayoritas responden menyatakan bahwa pelayanan distribusi 
yang dilakukan PT. Suraco Jaya Abadi Motor dapat mempengaruhi dalam 
pengambilan keputusan pembelian motor Yamaha. 
d. Deskripsi Variabel Promosi. 
Variabel promosi pada penelitian ini diukur melalui 3 indikator yang 
dikembangkan menjadi 4 buah pernyataan. Hasil tanggapan variabel produk 
dijelaskan pada tabel 4.8 berikut ini: 
Tabel 4.8 
Tanggapan Responden Mengenai Promosi 
No Pernyataan 
Skor Jumlah 
Responden 
(orang) 
Presentase 
(%) 
SS S TS STS 
5 4 2 1 
1 X4. P1 45 61.2 68 92.48 16 21.76 7 9.52 136 184.96 
2 X4. P2 36 48.96 70 95.2 26 35.36 4 5.44 136 184.96 
3 X4. P3 27 36.72 73 99.28 28 38.08 8 10.88 136 184.96 
4 X4. P4 34 46.24 69 93.84 26 35.36 7 9.52 136 184.96 
Sumber : Hasil pengolahan data kuesioner, 2017 
Berdasarkan tanggapan responden pada tabel 4.8 pernyataan pertama atau 
media iklan Yamaha lebih banyak sehingga dapat membantu konsumen memberi 
informasi, responden yang menyatakan Sangat Setujuk sebanyak 45 (61.2%) 
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responden, Setuju sebanyak 68 (92.48%) responden, Tidak Setuju sebanyak 16 
(21.76%) responden, dan Sangat Tidak Setuju hanya 7 (9.52%) responden. Hasil 
diatas menunjukkan bahwa mayoritas responden menyatakan  media iklan 
Yamaha lebih banyak sehingga dapat membantu konsumen untuk memberikan 
informasi sehingga PT. Suraco Jaya Abadi Motor dapat menawarkan ke 
konsumen. Hal ini dilakukan PT. Suraco Jaya Abadi Motor agar konsumen 
mengetahui produk yang akan mereka beli. 
Berdasarkan tanggapan responden pada tabel 4.8 pernyataan pertama atau 
tayangan atau gambar iklan motor Yamaha lebih efektif (menarik), responden 
yang menyatakan Sangat Setujuk sebanyak 36 (48.96%) responden, Setuju 
sebanyak 70 (95.2%) responden, Tidak Setuju sebanyak 26 (35.36%) responden, 
dan Sangat Tidak Setuju hanya 4 (5.44%) responden. Hasil diatas menunjukkan 
bahwa mayoritas responden menyatakan  tayangan atau gambar iklan motor 
Yamaha lebih efektif (menarik) yang dilakukan oleh PT. Suraco Jaya Abadi 
Motor sudah sesuai dengan produk yang ditawarkan. Hal ini dilakukan oleh PT. 
Suraco Jaya Abadi Motor agar konsumen mengetahui tentang produk yang akan 
mereka beli. 
Berdasarkan tanggapan responden pada tabel 4.8 pernyataan pertama atau 
salesman Yamaha cukup andal dan menarik, responden yang menyatakan Sangat 
Setujuk sebanyak 27 (36.72%) responden, Setuju sebanyak 73 (99.28%) 
responden, Tidak Setuju sebanyak 28 (38.08%) responden, dan Sangat Tidak 
Setuju hanya 8 (10.88%) responden. Hasil diatas menunjukkan bahwa mayoritas 
responden menyatakan  salesman Yamaha cukup andal dan menarik sehingga 
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dapat membantu konsumen untuk memberikan informasi sehingga PT. Suraco 
Jaya Abadi Motor dapat menawarkan ke konsumen. Hal ini dilakukan oleh PT. 
Suraco Jaya Abadi Motor agar dapat membatu konsumen untuk membeli produk 
motor Yamaha. 
Berdasarkan tanggapan responden pada tabel 4.8 pernyataan pertama atau 
Yamaha selalu memanjakan konsumen dengan cara memberi hadia, promosi, dan 
paket penjualan, responden yang menyatakan Sangat Setujuk sebanyak 34 
(46.24%) responden, Setuju sebanyak 69 (93.84%) responden, Tidak Setuju 
sebanyak 26 (35.36%) responden, dan Sangat Tidak Setuju hanya 7 (9.52%) 
responden. Hasil diatas menunjukkan bahwa mayoritas responden menyatakan  
Yamaha selalu memanjakan konsumen dengan cara memberi hadia, promosi, dan 
paket penjualan sehingga PT. Suraco Jaya Abadi Motor dapat menawarkan ke 
konsumen. Hal ini dikarenakan PT. Suraco Jaya Abadi Motor ingin memberikan 
kepuasan kepada konsumen dengan pemberian hadia, promosi, dan paket 
penjualan agar dapat mempengaruhi konsumen untuk melakukan keputusan 
pembelian motor Yamaha. 
e. Deskripsi Variabel Keputusan Pembelian. 
Variabel keputusan pembelian pada penelitian ini diukur melalui 4 
indikator yang dikembangkan menjadi 7 buah pernyataan. Hasil tanggapan 
variabel produk dijelaskan pada tabel 4.8 berikut ini: 
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Tabel 4.9 
Tanggapan Responden Mengenai Keputusan Pembelian 
No Pernyataan 
Skor Jumlah 
Responden 
(orang) 
Presentase 
(%) 
SS S TS STS 
5 4 2 1 
1. Y1. P1 40 54.4 67 91.12 25 34 4 5.44 136 184.96 
2. Y1. P2 38 51.68 76 103.36 18 24.48 4 5.44 136 184.96 
3. Y1. P3 46 62.56 63 85.68 26 35.36 1 1.36 136 184.96 
4. Y1. P4 37 50.32 73 99.28 22 29.92 4 5.44 136 184.96 
5. Y1. P5 36 48.96 72 97.92 21 28.56 7 9.52 136 184.96 
6. Y1 P6 50 68 65 88.4 16 21.76 5 6.8 136 184.96 
7. Y1. P7 49 66.64 70 95.2 11 14.96 6 8.16 136 184.96 
Sumber : Hasil pengolahan data kuesioner, 2017 
Berdasarkan tanggapan responden pada tabel 4.9 pernyataan pertama atau 
konsumen yang membutuhkan motor, responden yang menyatakan Sangat Setujuk 
sebanyak 40 (54.4%) responden, Setuju sebanyak 67 (91.12%) responden, Tidak 
Setuju sebanyak 25 (34%) responden, dan Sangat Tidak Setuju hanya 4 (5.44%) 
responden. Hal ini berarti konsumen konsumen berpendapat bahwa memiliki 
motor Yamaha yang dijual di PT. Suraco Jaya Abadi Motor adalah suatu 
kebutuhan. 
 Berdasarkan tanggapan responden pada tabel 4.9 pernyataan pertama atau 
diketahui bahwa konsumen yang mencari informasi tentang motor yang 
dibutuhkan, responden yang menyatakan Sangat Setujuk sebanyak 38 (51.68%) 
responden, Setuju sebanyak 76 (103.36%) responden, Tidak Setuju sebanyak 18 
(24.48%) responden, dan Sangat Tidak Setuju hanya 4 (5.44%) responden. Hasil 
tersebut menunjukkan bahwa banyak yang setuju untuk mencari informasi tentang 
motor yang dibutuhkan. Hal ini berarti pada saat ingin membeli motor di PT. 
Suraco Jaya Abadi Motor konsumen mencari informasi lebih dahulu tentang 
motor yang akan dibeli tersebut. 
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Berdasarkan tanggapan responden pada tabel 4.9 pernyataan pertama atau 
mengetahui produk motor Yamaha dari mesia massa, responden yang menyatakan 
Sangat Setujuk sebanyak 46 (62.56%) responden, Setuju sebanyak 63 (85.68%) 
responden, Tidak Setuju sebanyak 26 (35.36%) responden, dan Sangat Tidak 
Setuju hanya 1 (1.36%) responden. Hasil tersebut menunjukkan bahwa media 
massa yang dilakukan PT. Suraco Jaya Abadi Motor sesuai dengan produk yang 
ditawarkan. Hal ini dilakukan oleh PT. Suraco Jaya Abadi Motor agar konsumen 
mengetahui trntang produk yang akan mereka beli. 
Berdasarkan tanggapan responden pada tabel 4.9 pernyataan pertama atau 
membandingkan motor Yamaha dengan motor lainnya, responden yang 
menyatakan Sangat Setujuk sebanyak 37 (50.32%) responden, Setuju sebanyak 73 
(99.28%) responden, Tidak Setuju sebanyak 22 (29.92%) responden, dan Sangat 
Tidak Setuju hanya 4 (5.44%) responden. Hasil tersebut menunjukkan bahwa 
responden setuju membandingkan motor Yamaha dengan motor lainnya. Hal ini 
dikarenakan motor Yamaha berkualitas bagus. 
Berdasarkan tanggapan responden pada tabel 4.9 pernyataan pertama atau 
mempertimbangkan harga motor Yamaha dengan harga motor lainnya, responden 
yang menyatakan Sangat Setujuk sebanyak 36 (4896%) responden, Setuju 
sebanyak 72 (97.92%) responden, Tidak Setuju sebanyak 21 (28.56%) responden, 
dan Sangat Tidak Setuju hanya 7 (9.52%) responden. Hasil tersebut menunjukkan 
bahwa responden setuju mempertimbangkan harga motor Yamaha dengan harga 
motor lainnya. Hal ini dikarenakan motor Yamaha berkualitas bagus. 
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Berdasarkan tanggapan responden pada tabel 4.9 pernyataan pertama atau 
melakukan pembelian setelah mendapatkan informasi yang cukup, responden 
yang menyatakan Sangat Setujuk sebanyak 50 (68%) responden, Setuju sebanyak 
65 (88.4%) responden, Tidak Setuju sebanyak 16 (21.76%) responden, dan Sangat 
Tidak Setuju hanya 5 (6.8%) responden. Hasil tersebut menunjukkan bahwa 
melakukan pembelian setelah mendapatkan informasi yang cukup. Hal ini berarti 
pada saat ingin membeli motor di PT. Suraco Jaya Abadi Motor konsumen 
mencari informasi yang cuku terlebih dahulu tentang motor yang akan dibeli 
tersebut. 
Berdasarkan tanggapan responden pada tabel 4.9 pernyataan pertama atau 
memutuskan untuk membeli motor yamaha, responden yang menyatakan Sangat 
Setujuk sebanyak 49 (66.64%) responden, Setuju sebanyak 70 (95.2%) responden, 
Tidak Setuju sebanyak 11 (14.96%) responden, dan Sangat Tidak Setuju hanya 6  
(8.16%) responden. Hasil tersebut menunjukkan bahwa memutuskan untuk 
membeli motor Yamaha karena sesuai yang diharapkan konsumen. Hal ini berarti 
PT.Suraco Jaya Abadi Motor menawarkan produk motor Yamaha sesuai dengan 
keinginan konsumen.  
C. Analisis Data. 
1. Pengujian Validitas dan Reabilitas. 
a. Uji Validitas. 
Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu 
pernyataan pada kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pernyataan pada 
kuesioner mampu mengungkapkan sesuatu yang akan diukur. Jika r hitung lebih 
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besar dari r tabel dan nilai positif maka butir pernyataan atau indikator tersebut 
dinyatakan valid. Jika r hitung > dari r tabel (pada taraf signifikansi 10%) maka 
pernyataan tersebu dinyatakan valid (Imam Ghozali, 2011: 52). Pengujian 
validitas selengkapnya dapat dilihat berikut ini : 
Tabel 4.10 
Hasil Pengujian Validitas 
No Variabel Pernyataan 
r 
Hitung 
r 
Tabel 
Ket 
1. Produk 
X1. P1 0,838 0,1416 Valid 
X1. P2 0,831 0,1416 Valid 
X1. P3 0,872 0,1416 Valid 
X1. P4 0,823 0,1416 Valid 
2. Harga 
X2. P1 0,831 0,1416 Valid 
X2. P2 0,777 0,1416 Valid 
X2. P3 0,785 0,1416 Valid 
X2. P4 0,769 0,1416 Valid 
3. Distribusi 
X3. P1 0,913 0,1416 Valid 
X3. P2 0,886 0,1416 Valid 
X3. P3 0,862 0,1416 Valid 
4. Promosi 
X4. P1 0,787 0,1416 Valid 
X4. P2 0,784 0,1416 Valid 
X4. P3 0,791 0,1416 Valid 
X4. P4 0,799 0,1416 Valid 
5. 
Keputusan 
Pembelian 
Y. P1 0,599 0,1416 Valid 
Y. P2 0,754 0,1416 Valid 
Y. P3 0,585 0,1416 Valid 
Y. P4 0,619 0,1416 Valid 
Y. P5 0,750 0,1416 Valid 
Y. P6 0,742 0,1416 Valid 
Y. P7 0,587 0,1416 Valid 
Sumber: Data primer yang diolah, 2017 
Dari tabel 4. 10 uji validitas  dapat dilihat bahwa keseluruhan item variabel 
penelitian mempunyai r hitung > r tabel yaitu pada taraf signifikan 10% ( α =0,1) 
dan n = 136 (N= 136 – 2 = 134 ) diperoleh r tabel = 0,1416  maka dapat diketahui 
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r hasil tiap-tiap item > 0,1416,  sehingga dapat diketahui bahwa keseluruhan item 
variabel penelitian adalah valid untuk digunakan sebagai instrument dalam 
penelitian atau pernyataan yang diajukan pada responden dan dapat digunakan 
untuk mengukur variabel yang akan diteliti pada PT. Suraco Jaya Abadi Motor di 
Makassar Cabang Antang. 
b. Uji Reliabilitas. 
Reliabilitas adalah alat untuk mengukur suatu kuesioner yang merupakan 
indicator dari variabel atau konstruk. Suatu kuesioner dikatakan reliable atau 
handal jika jawban seseorang terhadap pertanyaan adalah konsisten atau stabil 
dari waktu ke waktu. SPSS memberikan fasilitas untuk mengukur reliabiltas 
dengan uji statistic Cronbach Alpha (α). Suatu variabel atau konstruk dikatakan 
reliable jika nilai (α) 0,70 (Imam Ghozali, 2011: 47). Hasil pengujian reliabilitas 
untuk masing-masing diringkas pada table berikut : 
Tabel 4.11 
Hasil Pengujian Realibilitas. 
Variabel Cronbach’s Alpha N Of Items 
Produk (X1) 0,863 4 
Harga (X2) 0,836 4 
Distribusi (X3) 0,854 3 
Promosi (X4) 0,799 4 
Keputusan Pembelian (Y) 0,787 7 
Sumber: Lampiran output SPSS, 2017 
Hasil uji reliabilitas tersebut menunjukkan bahwa semua variabel 
mempunyai koefisien Alpha yang cukup besar yaitu diatas 0,70 sehingga dapat 
dikatakan semua konsep pengukur masing-masing variabel dari kuesioner adalah 
reliable sehingga untuk selanjutnya item-item pada masing-masing konsep 
variabel tersebut layak digunakan sebagai alat ukur. 
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2. Uji Asumsi Klasik 
a. Uji normalitas  
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, 
variabel penganggu atau residual memiliki distribusi normal. Model regresi yang 
baik akan memiliki distribusi data normal atau penyebaran data statistik pada 
sumbu diagonal dari grafik distribusi normal (Imam Ghozali, 2011: 160). Untuk 
mendeteksi normalitas dapat menggunakan analisis grafik melalui grafik normal 
P-P Plot. Normal atau tidaknya data dapat dilihat dengan dasar pengabilan 
keputusan sebagai berikut: 
1) Jika data menyebar disekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis 
diagonal atau grafik histogramnya menunjukkan pola distribusi normal, 
maka model regresi memenuhi asumsi normalitas. 
2) Jika data menyebar jauh dari diagonal atau tidak mengikuti arah garis 
diagonal atau grafik histogram tidak menunjukkan pola distribusi 
normal, maka model regresi tidak memenuhi asumsi normalitas. 
Gambar 4.2 
Hasil Uji Normalitas 
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Sumber: Lampiran output SPPS 2017 
Hasil dari uji normalitas di atas menunjukkan bahwa semua data 
berdistribusi secar normal, sebaran data berada disekitarn garis diagonal, 
sehingga model regresi asumsi normalitas. 
b. Uji Multikolineritas 
Uji ini bertujuan menguji apakah dalam model regresi ditemukan adanya 
korelasi antara variabel bebas (Imam Ghozali, 2011: 103). Dalam penelitian ini 
untuk mendeteksi ada tidaknya multikolenirietas didalam  model regresi dapat 
dilihat nilai tolerance dan Variance Inflation Factor (VIF),  nilai VIF dibawah 10 
menunjukkan bahwa tidak ada multikolineritas diantara variabel bebas dan nilai 
Tolerance besarnya diatas 0,1 (Imam Ghozali, 2011: 104). Hasil uji 
multikolineritas dapat ditunjukkan dalam table berikut: 
Tabel 4.12 
Hasil Uji Multikolineritasee 
Model 
Collinearity Statistic 
Tolerance Ket VIF Ket 
(constant) 
Produk 
Harga 
Distribusi 
Promosi 
 
0.397 
0.470 
0.494 
0.460 
 
> 0.1 
> 0.1 
> 0.1 
> 0.1 
 
2.521 
2.126 
2.023 
2.173 
 
< 10 
< 10 
< 10 
< 10 
Sumber: Lampiran output SPSS 2017 
Table 4.12 terlihat bahwa hasil uji multikolineritas menunjukkan bahwa 
nilai VIF semua variabel bebas dalam penelitian ini lebih kecil dari 10, dan nilai 
Tolerance semua variabel bebas lebih besar dari 0.1 yang berarti tidak terjadi 
gejala multikolinieritas. 
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c. Uji Autokorelasi 
Uji autokorelasi bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi ada 
korelasi antara kesalahan penganggu pada periode t dengan kesalahan penganggu 
pada periode t-1 atau sebelumnya (Imam Ghozali, 2011: 110). Menguji apakah 
dalam sebuah regresi linier ada korelasi antara kesalahan penganggu periode t-1 
sebelumnya. Jika terjadi korelasi, maka dinamakan ada problem autokorelasi. 
Biasanya hal ini terjadi pada regresi yang datanya ada time series atau 
berdasarkan waktu berkala. Salah satu cara yang digunakan untuk mendeteksi ada 
atau tidaknya autokorelasi adalah dengan metode Durbin Watson test. Metode 
Durbin Watson  test hanya digunakan untuk autokorelasi tingkat satu (firs order 
autocorrelation) dan mensyaratkan adanya intercept (konstanta) dalam model 
regresi dan tidak ada variabel lag diantara variabel independen (Imam Ghozali, 
2011: 111). Dasar pengambilan keputusan: jika d < du atau (4-d) < du, Ho ditolak 
pada tingkat 2α  
sehingga secara statistik terlihat bahwa adanya autokorelasi baik positif maupun 
negatif secara signifikan. Pada penelitian ini uji autokorelasi menggunakan uji 
Durbin Watson yang hasilnya adalah sebagai berikut: 
Tabel 4.13 
Hasil Uji Autokorelasi 
Model Summary
b
 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Eror of 
the Estimate 
Durbin-
Watson 
1 .704
a
 .496 .481 3.63133 1.955 
a. Predictors: (Constant), Promosi, Harga, Distribusi, Produk 
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
Sumber: Lampiran output SPSS  2017 
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Table 4.13 menujukkan bahwa nilai DW sebesar 1.995 nilai ini akan 
dibandingkan dengan nilai table dengan menggunakan nilai signifikansi 5%, 
jumlah sampel 136 (n) dan jumlah variabel independen 4 (k=4), maka di tabel 
Durbin Watson adalah sebagai berikut: 
Tabel 4.14 
Durbin Watson 
N 
K=4 
dL dU 
9 
136 
0.2957 
1.6599 
2.5881. 
1.7808 
Sumber: Lampiran output SPSS 2017 
Berdasarkan tabel 4.14 tersebut nilai  dU < d < 4 – dU, artinya 1.7808 < 
1.955 < 4 – 1.7808. Jadi hasil tersebut dapat disimpulkan 1.7808 < 1. 955 < 
2.2192, maka dapat disimpulkan bahwa tidak ada autokorelasi positif atau negatif 
( berdasarkan tabel pengambilan keputusan) atau dapat disimpulkan tidak terdapat 
autokorelasi. 
d. Uji Heteroskedastisitas 
Model regresi yang baik adalah tidak terjadi heterokedastisitas. Untuk 
mendeteksi ada tidaknya heterokedastisitas pada penelitian ini, digunakan metode 
digunakan metode grafik Scatterplot, yang dihasilkan dari output program SPSS 
versi 22 sebagai berikut: 
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Gambar 4.3 
Hasil Uji Heteroskedastisitas 
 
Sumber: Lampiran output SPSS 2017 
Gambar 4.3 hasil pengujian heterokedastisitas menunjukkan , titik-titik yang 
menyebar secara acak, tidak membentuk suatu pola tertentu yang jelas, serta 
tersebar baik di atas maupun di bawah angka 0 (nol) pada sumbu Y, hal ini berarti 
tidak terjadi penyimpangan asumsi klasik heteroskedastisitas pada model regresi 
yang dibuat 
3. Analisis Regresi Linier Berganda 
a. Persamaan Regresi 
Analisis regresi digunakan untuk menguji hipotesis tentang pengaruh secara 
parsial dan secara simultan variabel bebas terhadap variabel terikat. Model 
persamaan regresi yang baik adalah yang memenuhi persyaratan asumsi klasik, 
antara lain semua data berdistribusi normal, model harus bebas dari gejala 
multikolenieritas dan terbebas dari heterokedastisitas. Dari analisis sebelumnya 
membuktikan bahwa penelitian ini sudah dianggap baik. 
Penelitian ini menggunakan analisis regresi berganda untuk memprediksi 
seberapa jauh perubahan nilai variabel terikat Keputusan Pembelian motor 
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Yamaha pada PT. Suraco Jaya Abadi Motor Makassar Cabang Antang, bila nilai 
variabel bebas Produk, Harga, Distribusi, dan Promosi dimanipulasi atau dirubah-
rubah atau dinaik-turunkan. Hasil dari SPSS yang digunakan sebagai alat analisis 
maka hasil regresi berganda adalah sebagai berikut: 
Tabel 4.15 
Hasil Pengujian Regresi 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients T 
B Std. Error Beta 
(Constant) 8.103 1.798  4.506 
Produk 
Harga 
Distribusi 
Promosi 
.308 
-.041 
.786 
.346 
.151 
.131 
.184 
.129 
.201 
-.028 
.376 
.246 
2.044 
-.309 
4.263 
2.691 
a. Depemdent Variable: Keputusan Pembelian 
Sumber: Lampiran output SPSS 2017 
Tabel 4.15 diatas, hasil perhitungan variabel bebas dapat disusun dalam suatu 
model berikut: Y= 8.103 + 0.308 X1 - 0.041 X2 + 0.786 X3 + 0.346 X4 
Hasil analisis tersebut dapat diinterprestasikan sebagai berikut : 
1) Nilai konstanta persamaan diatas sebesar 8.103 angka tersebut 
menunjukan bahwa jika X1 (Produk), X2 (Harga), X3 (Distribusi), dan X4 
(Harga), konstan atau X=0, maka keputusan pembelian sebesar 8.103. 
2) X1 (Produk) menunjukkan nilai koefisien sebesar 0.308. Hal ini berarti 
bahwa jika terjadi peningkatan produk 1% terhadap PT. Suraco Jaya Abadi 
Motor Cabang Antang maka keputusan pembelian juga akan mengalami 
peningkatan sebesar 0.308 dengan asumsi variabel independen yang lain 
dianggap konstan. 
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3) X2 (Harga) menunjukkan nilai koefisien sebesar -0.041. Hal ini berarti 
bahwa jika tidak terjadi peningkatan penyebab harga sebesar 1% terhadap 
PT. Suraco Jaya Abadi Motor Cabang Antang maka keputusan pembelian 
mengalami penurunan sebesar -0.041 dengan asumsi variabel independen 
yang lain dianggap konstan. 
4) X3 (Distribusi) menunjukkan nilai koefisien sebesar 0.786. Hal ini berarti 
bahwa jika terjadi peningkatan penyebab harga sebesar 1% terhadap PT. 
Suraco Jaya Abadi Motor Cabang Antang maka keputusan pembelian juga 
akan mengalami peningkatan sebesar 0.786 dengan asumsi variabel 
independen yang lain dianggap konstan. 
5) X4 (Promosi) menunjukkan nilai koefisien sebesar 0.346. Hal ini berarti 
bahwa jika terjadi peningkatan penyebab harga sebesar 1% terhadap PT. 
Suraco Jaya Abadi Motor Cabang Antang maka keputusan pembelian juga 
akan mengalami peningkatan sebesar 0.346 dengan asumsi variabel 
independen yang lain dianggap konstan. 
b. Koefisien Korelasi (R) 
 Koefisien korelasi merupakan suatu alat yang digunakan untuk mengukur 
tingkat keeratan hubungan antara variabel independen dengan variable dependen. 
Nilai R akan berkisar antara 0 - 1, semakin mendekati 1 hubungan antara variabel 
independen secara bersama-sama dengan variabel dependen semakin kuat. Nilai 
koefisien korelasi untuk variabel  produk, harga, distribusi, dan promosi yang 
ditunjukkan pada tabel berikut yaitu: 
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Tabel 4.16 
Korelasi Variabel 
Model Summary
b 
Model R R Square Adjusted R Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .704
a
 .496 .481 3.63133 
a. Predictors: (Constant), Promosi, Harga, Distribusi, Produk 
Sumber: Lampiran output SPSS 2017 
Berdasarkan Tabel 4.16 nilai koefisien korelasi adalah sebesar 0.704. 
Sehingga dapat dinyatakan terdapat hubungan yang positif antara variabel produk, 
harga, distribusi, dan promosi berkesinambungan dengan variabel keputusan 
pembelian yang dikategorikan kuat, sebagaimana pedoman untuk 
menginterprestasikan koefisien korelasi menurut (Sugiono, 2014: 242): 
c. Koefisien Determinasi (R2) 
Koefisien determinasi (R
2
) pada intinya mengukur seberapa jauh kemampuan 
model dalam menerangkan variasi variabel dependen. Nilai koefisien determinasi 
adalah antara nol dan satu. Nilai R
2
 yang kecil berarti kemampuan variabel-
variabel independen dalam menjelaskan variasi variabel dependen amat terbatas 
(Imam Ghozali, 2011: 97). Penelitian ini menggunakan nilai Adjusted R
2
 pada 
saat mengevaluasi model regresi. Tidak seperti R
2
, nilai Square R
2
 dapat naik atau 
turun apabila satu variabel independen ditambahakan kedalam model. Adapun 
tabel koefisien determinasi adalah sebagai berikut: 
Tabel 4.17 
Koefisien Determinasi (R
2
) 
Model Summary
b 
Model R R Square Adjusted R Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .704
a
 .496 .481 3.63133 
a. Predictors: (Constant), Promosi, Harga, Distribusi, Produk 
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
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Sumber: Lampiran output SPSS 2017 
Berdasarkan Tabel 4.17 besarnya square R
2
 adalah  0.496, hal ini berarti 
49.6% variabel keputusan pembelian dapat dijelaskan dari keempat variabel 
produk, harga, distribusi, dan promosi, sedangkan sisanya (100% - 49.6% = 
50.4%) dijelaskan oleh sebab-sebab yang lain diluar model variabel. 
4. Uji Hipotesis 
a. Uji F (Simultan) 
Tabel 4.18 
Hasil Uji F (Simultan) 
ANOVA
a 
Model Sum of 
Squares 
df Mean 
Square 
F Sig. 
1 Regression 
Residual 
Total 
1702.196 
1727.443 
3429.640 
4 
131 
135 
425.549 
13.187 
32.271 .000
b
 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
b. Predictors: (Constant), Promosi, Harga, Distribusi, Produk 
Sumber: Lampiran output SPSS 2017 
Tabel 4.19 uji ANOVA atau Uji F didapati nilai Fhitung sebesar 32.271 nilai 
lebih besar dari F tabel yaitu 1.99 atau Fhitung  32.271 > Ftabel 1.99 dengan 
probabilitas 0.000. Karena nilai probabilitas jauh lebih kecil dari 0.1 maka model 
regresi dapat digunakan untuk memprediksi keputusan pembelian atau dapat 
dikatakan bahwa keempat variabel produk, harga, distribusi, dan promosi secara 
bersama-sama berpengaruh terhadap keputusan pembelian motor Yamaha di PT. 
Suraco Jaya Abadi Motor Makassar Cabang Antang. Maka dengan demikian 
hipotesis pertama diterima. 
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b.  Uji t (Parsial) 
Uji t untuk menguji kemaknaan atau keberartian koefisien regresi parsial. 
Pengujian melalui uji t adalah dengan membandingkan thitung dengan ttabel pada 
taraf nyata  = 0.1. Uji t berpengaruh signifikan apabila hasil perhitungan thitung 
lebih besar dari ttabel (thitung> ttabel) atau probabilitas kesalahan lebih kecil dari 10% 
(sig< 0.1). Dalam penelitian ini ttabel yang digunakan adalah 1,65657. Hasil uji t 
dari masing-masing variabel adalah sebagai berikut: 
Tabel 4.19 
Hasil Uij t (Uji Parsial) 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients T Sig. 
B Std. Error Beta 
1     (Constant) 
       Produk 
       Harga 
       Distribusi 
       Promosi 
8.103 
.308 
-.041 
.786 
.346 
1.789 
.151 
.131 
.184 
.129 
 
.201 
-.028 
.376 
.246 
4.506 
2.044 
-.309 
4.263 
2.691 
.000 
.043 
.758 
.000 
.008 
a. Dependent Variabel: Keputusan Pembelian 
Sumber: Lampiran output SPSS 2017 
Berdasarkan Tabel 4.19 maka hasil pengujian t (parsial) pada variabel bebas 
dijabarkan sebagai berikut: 
1) Variabel produk menunjukkan nilai thitung lebih besar dari ttabel, (2.044 > 
1,65657), atau sig,< α (0.043 < 0.1), berarti variabel produk berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian motor Yamaha. 
2) Variabel harga menunjukkan nilai thitung lebih kecil dari ttabel, (-0.309 < 
1,65657), atau sig,< α (0.758 > 0.1), berarti variabel harga tidak 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian motor Yamaha. 
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3) Variabel distribusi yang menunjukkan nilai thitung lebih besar dari ttabel, 
(4.263 > 1,65657), atau sig, <α (0.000 < 0.1), berarti variabel produk 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian motor Yamaha. 
4) Variabel distribusi yang menunjukkan nilai thitung lebih besar dari ttabel, 
(2.691 > 1,65657), atau sig, <α (0.008 < 0.1), berarti variabel produk 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian motor Yamaha. 
Hasil penjabaran uji t (parsial), dapat disimpulksn bahwa  variabel yang lebih 
berpengaruh dominan adalah Variabel Distribusi yang menunjukkan nilai thitung 
lebih besar dari ttabel, (4.263 > 1,65657), atau sig, <α (0.000 < 0.1), berarti variabel 
distribusi lebih dominan berpengaruh terhadap keputusan pembelian motor 
Yamaha. 
D. Pembahasan 
Berdasarkan hasil pengujian secara statistik dapat terlihat secara simultan 
keseluruhan variabel dependen yaitu produk, harga, distribusi, dan promosi secara 
bersama-sama berpengaruh terhadap keputusan pembelian dan variabel yang lebih 
berpengaruh dominana adalah variabel distribusi terhadap keputusan pembelian 
motor Yamaha di PT. Suraco Jaya Abadi Motor Makassar Cabang Antang. 
Penjelasan dari masing-masing pengaruh variabel dijelaskan sebagai berikut: 
1. Pengaruh Produk, Harga, Distribusi, dan Promosi Secara Bersama-
sama atau Secara Simultan Terhadap Keputusan Pembelian Motor 
Yamaha. 
Berdasarkan output SPSS, hasil penelitian menunjukkan bahwa ada pengaruh 
secara bersama-sama antara Produk, Harga, Distribusi, dan Promosi terhadap 
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Keputusan Pembelian motor Yamaha pada PT. Suraco Jaya Abadi Motor 
Makassar Cabang Antang. Hipotesis tersebut terdiri dari produk, harga, distribusi, 
dan promosi secara bersama-sama berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
motor Yamaha pada PT. Suraco Jaya Abadi Motor Makassar Cabang Antang. Hal 
ini ditunjukkan dengan uji ANOVA atau Uji F didapati nilai Fhitung sebesar 32.271 
nilai lebih besar dari F tabel yaitu 1.99 atau Fhitung  32.271 > Ftabel 1.99 dengan 
probabilitas 0.000. Karena nilai probabilitas jauh lebih kecil dari 0.1 maka model 
regresi dapat digunakan untuk memprediksi keputusan pembelian atau dapat 
dikatakan bahwa keempat variabel produk, harga, distribusi, dan promosi secara 
bersama-sama berpengaruh  terhadap keputusan pembelian motor Yamaha di PT. 
Suraco Jaya Abadi Motor Makassar Cabang Antang. Hal ini berarti semakin 
bagus produk, harga, distribusi, dan promosi maka keputusan pembelian motor 
Yamaha juga semakin baik pula. Begitu juga sebaliknya. 
Menurut Putu Agus Purnama Adi Putra, dan Wayan Santika variabel produk, 
harga, distribusi, dan promosi secara bersama-sama berpengaruh  terhadap 
keputusan pembelian (Putu Agus Purnama Adi Putra, dan Wayan Santika: 856). 
Hal ini sejalan dengan penelitian yang telah saya lakukan dengan memperoleh 
hasil bahwa keempat variabel produk, harga, distribusi, dan promosi secara 
bersama-sama berpengaruh  terhadap keputusan pembelian. Hal ini juga sejalan 
dengan penelitian yang telah dilakukan oleh Suryadi Syam yang memperoleh 
hasil bahwa variabel produk, harga, distribusi, dan promosi secara bersama-sama 
berpengaruh  terhadap keputusan pembelian (Suryadi Syam, 2012: 70). Dan 
Muhammad Jufri Soalehe juga memperoleh hasil bahwa variabel produk, harga, 
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distribusi, dan promosi secara simultan berpengaruh  terhadap keputusan 
pembelian (Muhammad Jufri Soalehe, 2014: 69). 
2. Pengaruh Produk, Harga, Distribusi, dan Promosi Secara Individual 
atau Secara Parsial Terhadap Keputusan Pembelian Motor Yamaha. 
Berdasarkan output SPSS, hasil penelitian menunujukkan bahwa variabel 
produk, distribusi, dan promosi memiliki pengaruh tersendiri terhadap keputusan 
pembelian. Namun variabel harga tidak memiliki pengaruh terhadap keputusan 
pembelian. Variabel yang memliliki pengaruh dan tidak memiliki pengaruh 
terhadap keputusan pembelian akan dijabarkan sebagai berikut: 
1) Variabel produk menunjukkan nilai thitung lebih besar dari ttabel, (2.044 > 
1,65657), atau sig,< α (0.043 < 0.1), berarti variabel produk berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian motor Yamaha. 
2) Variabel harga menunjukkan nilai thitung lebih kecil dari ttabel, (-0.309 < 
1,65657), atau sig,< α (0.758 > 0.1), berarti variabel harga tidak 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian motor Yamaha. 
3) Variabel distribusi yang menunjukkan nilai thitung lebih besar dari ttabel, 
(4.263 > 1,65657), atau sig, <α (0.000 < 0.1), berarti variabel produk 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian motor Yamaha. 
4) Variabel distribusi yang menunjukkan nilai thitung lebih besar dari ttabel, 
(2.691 > 1,65657), atau sig, <α (0.008 < 0.1), berarti variabel produk. 
Menurut Putu Agus Purnama Adi Putra dan Wayan Santika menunjukkan 
bahwa variabel produk, harga, distribusi, dan promosi berpengaruh secara parsial 
(individual) terhadp keputusan pembelian (Putu Agus Purnama Adi Putra dan 
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Wayan Santika : 856). Hal ini sejalan dengan penelitian yang telah saya laukukan 
dengan memperoleh hasil bahwa variabel yang lebih dominan berpengaruh adalah 
variabel distribusi terhadap keputusan pembelian. Namun penelitian yang saya 
lakukan hanya vaiabel harga tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 
3. Variabel Yang Lebih Dominan Berpengaruh. 
Berdasarkan output SPSS, hasil penelitian menunujukkan bahwa variabel 
yang lebih dominan berpengaruh adalah variabel Distribusi terhadap keputusan 
pembelian motor Yamaha di PT. Suraco Jaya Abadi Motor Makassar Cabang 
Antang. Hasil dari variabel distribusi ditunjukkan dengan uji t didapati nilai thitung 
lebih besar dari ttabel, (4.263 > 1,65657), atau sig, <α (0.000 < 0.1). Karena nilai 
sig, <α jauh lebih kecil dari 0.1 maka model regresi dapat digunakan untuk 
memprediksi keputusan pembelian atau dapat dikatakan bahwa variabel distribusi 
lebih dominana berpengaruh  terhadap keputusan pembelian motor Yamaha di PT. 
Suraco Jaya Abadi Motor Makassar Cabang Antang. Hal ini berarti semakin 
bagus distribusi pada PT. Suraco Jaya Abadi Motor Makassar Cabang Antang 
maka keputusan pembelian motor Yamaha juga semakin baik. 
Menurut Fitri Komalasri menunujukkan bahwa penelitian yang dilakukan 
untuk membuktikan diantara variabel produk, harga, distribusi/tempat, dan 
promosi mana yang lebih dominan berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 
Hasil tersebut membuktikan bahwa variabel Distribusi berpengaruh lebih dominan 
terhadap keputusan pembelian (Fitri Komalasri: 11). Hal ini sejalan dengan 
penelitian yang telah saya laukukan dengan memperoleh hasil bahwa variabel 
yang lebih dominan berpengaruh adalah variabel distribusi terhadap keputusan 
pembelian. 
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BAB V 
PENUTUP 
A. Kesimpulan 
Penelitian ini dimaksudkan untuk mengetahui variabel produk, harga, 
distribusi, dan promosi berpengaruh terhadap pengambilan keputusan pembelian 
motor Yamaha pada PT. Suraco Jaya Abadi Motor di Kota Makassar Khususnya 
Cabang Antang. Berdasarkan uraian hasil penelitian dan pembahasan maka dapat 
ditarik kesimpulan dari peneltian ini sebagai berikut. Berdasarkan analisis dan 
pembahasan yang telah dikemukakan, maka sebagai kesimpulan dan hasil 
penelitian diperoleh hasil sebagai berikut: 
1. Hasil uji F (simultan) menunjukkan hasil penelitian bahwa ada pengaruh secara 
bersamaan produk, harga, distribusi, dan promosi terhadap Keputusan 
Pembelian motor Yamaha pada PT. Suraco Jaya Abadi Motor Makassar 
Cabang Antang. Hasil pengolahan dan komputerisasi dengan menggunakan 
SPSS versi 22 dengan  memperoleh nilai Fhitung > Ftabel dan nilai signifikan < 
0.1. 
2. Hasil uji t (parsial) yang dilakukan pada hipotesis kedua dapat disimpul bahwa 
variabel produk, distribusi, dan promosi berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian motor Yamaha, dari hasil pengolahan dan komputerisasi dengan 
menggunakan program SPSS versi 22 diperoleh nilai thitung > ttabel dan nilai sig 
< 0.1. Hasil dari variabel harga tidak berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian motor Yamaha karena nilai thitung < ttabel dan nilai sig < 0.1, berarti 
variabel harga tidak  berpengaruh terhadap keputusan pembelian motor 
Yamaha. Hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa variabel produk, distribusi, 
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dan promosi berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian, dan 
variabel harga tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian motor Yamaha 
di PT. Suraco Jaya Abadi Motor Makassar Cabang Antang. 
3. Hasil uji t (parsial) dapat menunjukkan hasil penelitian bahwa variabel yang 
lebih dominan berpengaruh adalah variabel distribusi yang menunjukkan nilai 
tertinggi yaitu thitung > ttabel (4.263 > 1,65657), atau sig, <α (0.000 < 0.1). Hasil 
tersebut dapat disimpulkan bahwa variabel distribusi dominan berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian motor Yamaha di PT. Suraco Jaya Abadi Motor 
Makassar Cabang Antang. 
B. Saran 
Beberapa saran yang dapat diajukan berkaitan dengan kesimpulan adalah 
sebagai berikut : 
a. Diharapkan kepada perusahaan dalam hal ini produsen Yamaha yang diwakili 
oleh dialer-dialer resminya harus selalu melakukan riset terus-menerus untuk 
mengetahui apakah bauran pemasaran 4P (produk, harga, distribusi, dan 
promosi) mempengaruhi konsumen dalam pengambilan keputusan pembelian 
produk Motor Yamaha. 
b. Untuk produsen Yamaha dapat mengambil sikap untuk bauran pemasaran, 
yang dimana hasil dari olah data menunjukkan bahwa pengaruh bauran 
pemasaran masih kurang berpengaruh. Untuk itu, kepada PT. Suraco Jaya 
Abadi Motor Makassar khususnya Cabang Antang lebih banyak 
memperhatikan bauran pemasaran tersebut. Seperti melakukan inovasi 
terhadap motor Yamaha, hal ini agar konsumen memutuskan pilihannya pada 
produk motor tersebut. 
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LAMPIRAN 1 
  
LAMPIRAN 2 
KUESIONER PENELITIAN 
Nama   : Rusli 
Nim   : 10600113185 
Jurusan  : Manajemen 
Fakultas  : Ekonomi Dan Bisnis Islam 
Universitas  : UIN Alauddin Makassar 
 Sedang melakukan penelitian untuk Tugas Akhir Program Sarjana Strata 
Satu (1) dengan judul “Analisis Pengaruh Bauran Pemasaran  Terhadap 
Keputusan Pembelian Motor Yamaha Pada PT. Suraco Jaya Abadi Motor di 
Makassar Cabang Antang” 
 Keusioner ini bertujuan untuk mengumpulkan data, maka dari itu saya 
mohon kepada Bapak/Ibu dan Saudara(i) responden untuk bersedia menjawab 
kuesioner ini. Saya sangat mengharapkan bantuan Bapak/Ibu dan Saudara(i) untuk 
memberikan jawaban “yang sesungguhnya”. Atas perhatian dan bantuannya saya 
ucapkan terima kasih. 
A. Bagian I: Karakteristik Responden 
1. Nama   : …………………………… (boleh tidak di isi) 
2. Usia   : 
a. 17 – 22 tahun  c.  29 – 34 tahun 
b. 23 – 28 tahun  d.  > 35 tahun 
3. Jenis kelamin  : 
a. Pria   b.  Perempuan 
4. Pekerjaan  : 
a. Mahasiswa c.  Ibu rumah tangga  e.  Lainnya (sebutkan) 
b. Karyawan  d.  Kepala rumah tangga      ………………… 
5. Berapa pendapatan anda tiap bulan? 
a. < Rp. 1.000.000       c. Rp. 3.000.000 s/d Rp. 5.000.000 
b. Rp. 1.000.000 s/d Rp. 3.000.000     d. > Rp. 5.000.000 
6. Mengapa anda tertarik membeli motor merek Yamaha? 
a. Karena harganya terjangkau? 
b. Karena merek dikenal oleh banyak orang? 
c. Karena kualitas produk yang bagus? 
d. Lainnya ………………………………………… (tuliskan) 
B. Bagian II: Persepsi Responden 
Anda diminta untuk memilih salah satu dari beberapa alternatif  
jawaban yang tersedia dengan cara memberikan tanda silang (X). Dalam  
skala pengisian ini tidak ada penilaian yang benar atau sah, jawaban yang 
paling baik adalah sesuai dengan jawaban anda sendiri. 
1. Bacalah sebaik-baiknya setiap pertanyaan dan setiap alternatif jawaban 
yang diberikan. 
2. Pilih alternatif jawaban yang paling sesuai dengan menurut anda dan 
berikan tanda silang (X). 
3. Keterangan tentang alternatif  jawaban: 
a. SS  : Sangat Setuju (5) 
b. S  : Setuju (4) 
c. TS  : Tidak Setuju (2) 
d. STS : Sangat Tidak Setuju (1) 
1. Produk 
No Pernyataan SS S TS STS 
1, Daya tahan mesin sepeda motor Yamaha 
lebih tangguh daripada sepeda motor merek 
lainnya. 
    
2. Motor Yamaha memiliki variasi model yang 
lebih menarik dari motor merek lainnya. 
    
3. Sepeda motor Yamaha desainnya lebih 
modern 
    
4. Kualitas motor Yamaha dapat memberikan 
kenyamanan dan kebanggaan saat 
mengendarainya. 
    
 
2. Harga 
 
No Pernyataan SS S TS STS 
1. Harga motor Yamaha sesuai dengan 
kualitasnya. 
    
2. Harga motor Yamaha sesuai dengan 
kemampuan rata-rata masyarakat Indonesia. 
    
3. Harga motor Yamaha sesuai dengan fasilitas 
dan fitur yang diberikan. 
    
4. Harga motor Yamaha yang diberikan sesuai 
dengan manfaatnya. 
    
3. Distribusi 
No Pernyataan SS S TS STS 
1. Dealer Yamaha di Makassar cukup banyak.     
2. Distribusi motor Yamaha di Makassar cukup 
luas. 
    
3 Pelayanan distribusi motor Yamaha sangat 
baik. 
    
 
4. Promosi 
No Pernyataan SS S TS STS 
1. Media iklan Yamaha lebih banyak sehingga 
dapat membantu saya mendapatkan 
informasi. 
    
2. Tayangan atau gambar iklan motor Yamaha 
lebih efektif (menarik) dibandingkan dengan 
iklan sepeda motor lainnya. 
    
3. Salesman Yamaha cukup andal dan menarik. 
Sehingga dapat membantu saya dalam 
memahami motor yang akan saya beli. 
    
4. Yamaha selalu memanjakan konsumen 
dengan cara pemberian hadia, promosi, 
paket penjualan dsb. 
    
 
 
 
 
 
5. Keputusan Pembelian 
No Pernyataan SS S TS STS 
1. Saya memang membutuhkan motor terlebih 
dahulu sebelum melakukan pembelian 
sepeda motor merek Yamaha. 
    
2. Saya mencari informasi sebanyak mungkin 
mengenai sepeda motor Yamaha sebelum 
melakukan pembelian sepeda motor merek 
Yamaha. 
    
3. Saya mengetahui produk sepeda motor 
merek Yamaha dari media massa. 
    
4. Saya mebandingkan kualitas produk sepeda 
motor Yamaha dengan pesaingnya sebelum 
melakukan keputusan pembelian  sepeda 
motor merek Yamaha. 
    
5.  Saya mempertimbangkan harga sepeda 
motor Yamaha dengan motor merek lainnya 
sebelum melakukan keputusan pembelian 
sepeda motor merek Yamaha. 
    
6. Saya mengambil keputusan untuk membeli 
sepeda motor merek  Yamaha setelah 
mendapatkan informasi yang sukup. 
    
7. Saya memutuskan untuk membeli sepeda 
motor merek Yamaha karena sesuai dengan 
apa yang saya harapkan. 
    
 
LAMPIRAN 3 
Tabulasi Data 
1. Jumlah Deretan Skor Responden untuk Setiap Nomor yang Berkaitan dengan 
“Produk”. 
No. Nama Responden 
Pernyataan 
Total 
1 2 3 4 
1 Dany Eko Ramadhan 4 4 4 4 16 
2 Fachriyadi 4 5 4 5 18 
3 ATP 4 4 4 4 16 
4 Andika 4 5 5 2 16 
5 Ali 5 4 4 5 18 
6 Ikhsan 4 2 5 2 13 
7 Rosdianah 4 4 2 2 12 
8 Musrini Muin 4 4 4 4 16 
9 Ikram 4 4 4 4 16 
10 Arjunaid 4 2 4 4 14 
11 Zultan Iskandar 2 2 2 4 10 
12 Herman 2 5 5 2 14 
13 Rizki Amalia 4 4 4 4 16 
14 Andi Nurmansyah 4 4 4 4 16 
15 Jones 4 4 4 4 16 
16 Manikam Aprilani 4 4 4 2 14 
17 Luciana Sari 4 5 4 4 17 
18 Rezky R. 5 5 5 5 20 
19 Andi Azis 4 4 4 4 16 
20 Ny. N 5 5 5 4 19 
21 M. Irsal 5 5 4 5 19 
22 RBA 5 4 5 5 19 
23 Akbar 5 4 4 5 18 
24 M. Tole 4 5 4 5 18 
25 Cahya 4 4 5 4 17 
26 Hamba Allah 4 2 4 4 14 
27 Putri Kayangan 4 4 4 4 16 
28 Inda Cantik 4 4 5 5 18 
29 Rahmad 5 5 5 5 20 
30 Desy R. 5 4 4 4 17 
31 Andar 5 4 4 4 17 
32 Bondan 2 4 2 4 12 
33 Ahmad Fajar 4 5 5 4 18 
34 Fajar Hermawan 4 5 4 4 17 
35 Asti Asita 4 4 4 4 16 
36 Awalluddin 4 4 4 4 16 
37 Yahya Pratama 4 5 4 4 17 
38 Rosnah 4 4 4 4 16 
39 Rosianah 5 5 4 4 18 
40 Ila Armila 4 1 4 5 14 
41 Muh. Hamid 4 5 4 4 17 
42 Zul 4 4 2 2 12 
43 Chairil 5 4 4 4 17 
44 Ika Purnama 4 4 2 4 14 
45 Muh. Sakkir 4 4 4 5 17 
46 Putri 4 4 4 4 16 
47 Fian 4 2 2 2 10 
48 Sulmi 4 4 4 4 16 
49 Tanpa Nama 4 4 5 4 17 
50 Tanpa Nama 2 4 4 4 14 
51 Tanpa Nama 5 5 5 5 20 
52 Tanpa Nama 4 4 4 4 16 
53 Tanpa Nama 5 5 5 5 20 
54 Nurul Hardiyanti 4 4 4 5 17 
55 Iful 5 4 4 4 17 
56 Ikbal 5 5 5 5 20 
57 Rider 4 5 4 4 17 
58 Riska 4 4 4 4 16 
59 Erni Astuti 4 4 4 4 16 
60 Tanpa Nama 5 4 5 5 19 
61 Tanpa Nama 4 4 4 5 17 
62 Awal 4 5 4 4 17 
63 Tanpa Nama 4 4 4 4 16 
64 Tanpa Nama 4 4 4 4 16 
65 Tanpa Nama 4 4 4 4 16 
66 Tanpa Nama 4 4 4 4 16 
67 Tanpa Nama 2 4 4 4 14 
68 Tanpa Nama 4 4 4 4 16 
69 Tanpa Nama 5 5 5 5 20 
70 Tanpa Nama 1 2 4 5 12 
71 Selfia Hedriani 5 4 4 4 17 
72 Jumadin Usman 4 4 4 4 16 
73 Ayu Rahayu 5 4 4 4 17 
74 Miftahul Jannah 5 5 5 5 20 
75 Wiwi Wulandari 2 2 2 1 7 
76 Irha Safitri L 4 4 4 4 16 
77 Zuilfiansyah S 5 5 5 5 20 
78 Kusnady Alimudin 1 1 1 1 4 
79 Muhammad Ali 2 2 2 2 8 
80 Veny Dwi Cahyani 5 5 5 5 20 
81 Rahmat Hidayat 2 2 2 2 8 
82 Muhammad Iksan 1 1 1 1 4 
83 Rismha 5 5 5 5 20 
84 Andi Asis Usman 1 1 1 1 4 
85 Andi Sartika R 5 5 5 5 20 
86 Afriyani Syaailla 5 4 4 4 17 
87 Sahria Sumardi 2 2 2 2 6 
88 Indah Mustika R 5 5 5 5 20 
89 Mantasyah 5 5 5 5 20 
90 Kamarudin Usman 5 4 2 1 12 
91 Nurul Inayah Haris 5 4 5 4 18 
92 Fitriangg Reani 4 5 4 2 15 
93 Rayhan Almandi 4 4 5 4 17 
94 Muhammad Syahrul Syafi 4 5 5 5 19 
95 Tanpa Nama 4 5 4 4 17 
96 Andi Winda Irfani 4 4 4 4 16 
97 Asra Nurjiana 5 4 4 4 17 
98 Nur Hilal 4 4 4 4 16 
99 Tanpa Nama 4 4 4 4 16 
100 Tanpa Nama 5 4 4 4 17 
101 Tanpa Nama 4 4 4 4 16 
102 Tanpa Nama 4 4 5 2 15 
103 Tanpa Nama 4 4 4 4 16 
104 Tanpa Nama 4 4 4 4 16 
105 Tanpa Nama 4 4 4 5 17 
106 Tanpa Nama 5 4 4 4 17 
107 Hamba Allah 4 4 5 4 17 
108 Tanpa Nama 4 4 5 4 17 
109 Tanpa Nama 5 4 4 5 18 
110 Tanpa Nama 4 5 4 4 17 
111 Tanpa Nama 4 5 4 4 17 
112 Aelelza 5 4 5 4 18 
113 Inayah Kencanawati 5 4 5 5 19 
114 Tanpa Nama 4 4 4 5 17 
115 Tanpa Nama 4 2 2 4 12 
116 Tanpa Nama 5 4 4 4 17 
117 Andi 4 4 5 4 17 
118 Tanpa Nama 4 4 4 4 16 
119 Tanpa Nama 4 5 5 4 18 
120 Tanpa Nama 4 4 4 4 16 
121 Tanpa Nama 4 4 4 4 16 
122 Tanpa Nama 4 4 4 5 17 
123 Tanpa Nama 4 4 4 4 16 
124 Dion 5 5 5 5 20 
125 Rijal 5 4 5 5 19 
126 Rinawati 4 4 4 4 16 
127 Ikbal 5 5 5 5 20 
128 Lisha 5 5 4 5 19 
129 Yetty 5 5 5 5 20 
130 Luthfi 5 5 5 5 20 
131 Nona 5 5 5 5 20 
132 DG.Sewang 5 4 4 4 17 
133 Nursyam 5 5 5 5 20 
134 Ardi Masse 5 5 5 5 20 
135 Rusli 5 4 5 5 19 
136 Tanpa Nama 4 4 4 4 16 
 
2. Jumlah Deretan Skor Responden untuk Setiap Nomor yang Berkaitan dengan 
“Harga”. 
No. Nama Responden 
Pernyataan 
Total 
1 2 3 4 
1 Dany Eko Ramadhan 4 2 2 2 10 
2 Fachriyadi 5 4 5 5 19 
3 ATP 5 4 4 4 17 
4 Andika 2 4 2 4 12 
5 Ali 5 4 4 4 17 
6 Ikhsan 2 4 2 2 10 
7 Rosdianah 5 4 4 4 17 
8 Musrini Muin 4 4 4 4 16 
9 Ikram 5 4 4 4 17 
10 Arjunaid 5 4 4 4 17 
11 Zultan Iskandar 5 4 4 4 17 
12 Herman 5 4 4 4 17 
13 Rizki Amalia 2 2 2 4 10 
14 Andi Nurmansyah 5 4 4 4 17 
15 Jones 4 2 4 2 12 
16 Manikam Aprilani 5 4 4 4 17 
17 Luciana Sari 5 5 5 5 20 
18 Rezky R. 4 1 1 5 11 
19 Andi Azis 5 4 4 4 17 
20 Ny. N 5 4 4 4 17 
21 M. Irsal 5 5 4 4 18 
22 RBA 5 4 4 4 17 
23 Akbar 5 4 4 5 18 
24 M. Tole 5 4 4 4 17 
25 Cahya 5 4 4 4 17 
26 Hamba Allah 2 2 4 2 10 
27 Putri Kayangan 5 5 4 5 19 
28 Inda Cantik 5 4 5 5 19 
29 Rahmad 5 4 4 4 17 
30 Desy R. 5 5 5 5 20 
31 Andar 4 4 5 4 17 
32 Bondan 4 2 5 4 15 
33 Ahmad Fajar 2 4 4 5 15 
34 Fajar Hermawan 4 4 4 4 16 
35 Asti Asita 4 4 2 5 15 
36 Awalluddin 5 4 4 4 17 
37 Yahya Pratama 4 4 4 4 16 
38 Rosnah 5 4 4 4 17 
39 Rosianah 5 5 4 4 18 
40 Ila Armila 1 2 2 2 7 
41 Muh. Hamid 4 2 4 4 14 
42 Zul 2 2 4 2 10 
43 Chairil 5 4 4 4 17 
44 Ika Purnama 4 2 2 4 12 
45 Muh. Sakkir 5 4 4 4 17 
46 Putri 4 4 4 4 16 
47 Fian 4 4 4 4 16 
48 Sulmi 5 4 5 4 18 
49 Tanpa Nama 4 2 4 4 14 
50 Tanpa Nama 4 2 4 4 14 
51 Tanpa Nama 4 4 4 4 16 
52 Tanpa Nama 4 4 4 4 16 
53 Tanpa Nama 5 5 5 5 20 
54 Nurul Hardiyanti 4 2 4 4 14 
55 Iful 5 5 5 4 19 
56 Ikbal 5 5 5 5 20 
57 Rider 5 4 4 4 17 
58 Riska 2 2 4 4 12 
59 Erni Astuti 4 4 4 4 16 
60 Tanpa Nama 5 2 5 2 14 
61 Tanpa Nama 2 4 5 2 11 
62 Awal 4 5 4 4 17 
63 Tanpa Nama 5 4 5 4 18 
64 Tanpa Nama 4 4 4 4 16 
65 Tanpa Nama 4 4 4 4 16 
66 Tanpa Nama 4 4 4 4 16 
67 Tanpa Nama 4 4 4 4 16 
68 Tanpa Nama 4 4 4 4 16 
69 Tanpa Nama 5 5 5 5 20 
70 Tanpa Nama 4 2 1 5 12 
71 Selfia Hedriani 5 5 4 2 16 
72 Jumadin Usman 4 4 4 4 16 
73 Ayu Rahayu 4 5 5 4 18 
74 Miftahul Jannah 5 5 5 5 20 
75 Wiwi Wulandari 2 4 2 1 9 
76 Irha Safitri L 4 4 4 4 16 
77 Zuilfiansyah S 5 5 5 5 20 
78 Kusnady Alimudin 2 2 2 2 8 
79 Muhammad Ali 2 2 2 2 8 
80 Veny Dwi Cahyani 4 4 4 4 16 
81 Rahmat Hidayat 2 2 2 2 8 
82 Muhammad Iksan 1 1 1 1 4 
83 Rismha 5 5 5 5 20 
84 Andi Asis Usman 1 1 1 1 4 
85 Andi Sartika R 5 5 5 5 20 
86 Afriyani Syaailla 4 4 4 4 16 
87 Sahria Sumardi 2 2 2 2 6 
88 Indah Mustika R 5 5 5 5 20 
89 Mantasyah 5 5 5 5 20 
90 Kamarudin Usman 1 2 4 5 12 
91 Nurul Inayah Haris 4 4 4 4 16 
92 Fitriangg Reani 4 2 5 4 15 
93 Rayhan Almandi 2 4 4 4 14 
94 Muhammad Syahrul Syafi 4 4 4 4 16 
95 Tanpa Nama 2 2 4 4 12 
96 Andi Winda Irfani 5 2 4 4 15 
97 Asra Nurjiana 4 4 4 4 16 
98 Nur Hilal 5 4 4 4 17 
99 Tanpa Nama 4 4 4 5 17 
100 Tanpa Nama 4 4 4 4 16 
101 Tanpa Nama 4 4 4 4 16 
102 Tanpa Nama 4 2 4 4 14 
103 Tanpa Nama 5 4 4 5 18 
104 Tanpa Nama 5 4 4 4 17 
105 Tanpa Nama 5 4 4 4 17 
106 Tanpa Nama 4 4 4 4 16 
107 Hamba Allah 5 4 4 5 18 
108 Tanpa Nama 4 2 4 4 14 
109 Tanpa Nama 5 4 5 5 19 
110 Tanpa Nama 5 4 4 4 17 
111 Tanpa Nama 5 4 4 4 17 
112 Aelelza 4 5 4 4 17 
113 Inayah Kencanawati 4 4 5 5 18 
114 Tanpa Nama 5 4 4 5 18 
115 Tanpa Nama 4 4 4 4 16 
116 Tanpa Nama 5 4 4 4 17 
117 Andi 4 4 5 5 18 
118 Tanpa Nama 4 4 5 5 18 
119 Tanpa Nama 4 4 4 4 18 
120 Tanpa Nama 4 5 4 4 17 
121 Tanpa Nama 5 4 5 5 19 
122 Tanpa Nama 4 4 2 2 12 
123 Tanpa Nama 4 5 4 5 18 
124 Dion 5 5 5 5 20 
125 Rijal 5 5 5 5 20 
26 Rinawati 4 2 4 2 12 
127 Ikbal 5 5 5 5 20 
128 Lisha 5 5 5 5 20 
129 Yetty 5 4 5 5 19 
130 Luthfi 5 5 5 4 19 
131 Nona 5 5 5 5 20 
132 DG.Sewang 4 4 4 5 17 
133 Nursyam 5 5 4 5 19 
134 Ardi Masse 4 5 4 5 8 
135 Rusli 5 4 4 5 18 
136 Tanpa Nama 4 2 4 2 12 
 
3. Jumlah Deretan Skor Responden untuk Setiap Nomor yang Berkaitan dengan 
“Distribusi”. 
No. Nama Responden 
Pernyataan 
Total 
1 2 3 
1 Dany Eko Ramadhan 5 4 5 14 
2 Fachriyadi 4 4 5 13 
3 ATP 4 4 5 13 
4 Andika 4 4 2 10 
5 Ali 4 4 4 12 
6 Ikhsan 4 5 4 13 
7 Rosdianah 4 4 4 12 
8 Musrini Muin 4 4 4 12 
9 Ikram 4 4 5 13 
10 Arjunaid 5 5 4 14 
11 Zultan Iskandar 4 4 4 12 
12 Herman 5 5 5 15 
13 Rizki Amalia 4 4 4 12 
14 Andi Nurmansyah 5 5 4 14 
15 Jones 4 4 4 12 
16 Manikam Aprilani 4 4 4 12 
17 Luciana Sari 5 5 4 14 
18 Rezky R. 5 5 5 15 
19 Andi Azis 5 5 4 14 
20 Ny. N 4 4 4 12 
21 M. Irsal 4 4 5 13 
22 RBA 5 5 4 14 
23 Akbar 4 4 5 13 
24 M. Tole 4 4 4 12 
25 Cahya 4 4 5 13 
26 Hamba Allah 4 4 4 12 
27 Putri Kayangan 4 4 4 12 
28 Inda Cantik 4 4 4 12 
29 Rahmad 4 4 4 12 
30 Desy R. 4 5 4 13 
31 Andar 4 5 4 13 
32 Bondan 4 4 4 12 
33 Ahmad Fajar 4 4 2 10 
34 Fajar Hermawan 4 4 2 10 
35 Asti Asita 4 4 2 10 
36 Awalluddin 5 4 4 13 
37 Yahya Pratama 4 5 4 13 
38 Rosnah 5 4 2 11 
39 Rosianah 5 5 4 14 
40 Ila Armila 5 5 5 15 
41 Muh. Hamid 4 5 5 14 
42 Zul 4 4 4 12 
43 Chairil 5 5 4 14 
44 Ika Purnama 4 4 2 10 
45 Muh. Sakkir 4 4 4 12 
46 Putri 4 4 4 12 
47 Fian 4 4 4 12 
48 Sulmi 4 4 4 12 
49 Tanpa Nama 5 4 4 13 
50 Tanpa Nama 4 4 4 12 
51 Tanpa Nama 4 4 4 12 
52 Tanpa Nama 4 4 4 12 
53 Tanpa Nama 5 5 4 14 
54 Nurul Hardiyanti 4 4 4 12 
55 Iful 5 4 5 14 
56 Ikbal 5 5 5 15 
57 Rider 4 4 4 12 
58 Riska 4 4 4 12 
59 Erni Astuti 4 4 4 12 
60 Tanpa Nama 5 4 5 14 
61 Tanpa Nama 4 4 2 10 
62 Awal 5 4 4 13 
63 Tanpa Nama 5 4 4 13 
64 Tanpa Nama 4 4 4 12 
65 Tanpa Nama 4 4 4 12 
66 Tanpa Nama 5 4 4 13 
67 Tanpa Nama 4 4 4 12 
68 Tanpa Nama 4 5 2 11 
69 Tanpa Nama 4 5 2 11 
70 Tanpa Nama 5 4 2 11 
71 Selfia Hedriani 4 4 4 12 
72 Jumadin Usman 5 5 5 15 
73 Ayu Rahayu 4 4 4 12 
74 Miftahul Jannah 4 4 4 12 
75 Wiwi Wulandari 5 5 5 15 
76 Irha Safitri L 5 5 5 15 
77 Zuilfiansyah S 5 5 5 15 
78 Kusnady Alimudin 1 1 1 3 
79 Muhammad Ali 2 2 2 6 
80 Veny Dwi Cahyani 2 2 2 6 
81 Rahmat Hidayat 2 2 2 6 
82 Muhammad Iksan 1 1 1 3 
83 Rismha 5 5 5 15 
84 Andi Asis Usman 1 1 1 3 
85 Andi Sartika R 5 5 5 15 
86 Afriyani Syaailla 4 4 4 12 
87 Sahria Sumardi 2 2 2 6 
88 Indah Mustika R 5 5 5 15 
89 Mantasyah 5 5 5 15 
90 Kamarudin Usman 2 2 2 6 
91 Nurul Inayah Haris 4 4 4 12 
92 Fitriangg Reani 5 5 4 14 
93 Rayhan Almandi 5 4 5 14 
94 Muhammad Syahrul Syafi 5 5 4 14 
95 Tanpa Nama 4 4 2 10 
96 Andi Winda Irfani 4 4 4 12 
97 Asra Nurjiana 4 4 5 13 
98 Nur Hilal 4 5 4 13 
99 Tanpa Nama 5 5 4 14 
100 Tanpa Nama 4 4 4 12 
101 Tanpa Nama 4 4 2 10 
102 Tanpa Nama 4 5 4 13 
103 Tanpa Nama 5 5 4 14 
104 Tanpa Nama 5 5 4 14 
105 Tanpa Nama 5 5 5 15 
106 Tanpa Nama 4 4 4 12 
107 Hamba Allah 5 4 4 13 
108 Tanpa Nama 4 4 4 12 
109 Tanpa Nama 5 4 4 13 
110 Tanpa Nama 5 4 4 13 
111 Tanpa Nama 5 5 4 14 
112 Aelelza 4 4 4 12 
113 Inayah Kencanawati 5 4 5 14 
114 Tanpa Nama 4 4 2 10 
115 Tanpa Nama 4 4 4 12 
116 Tanpa Nama 5 4 4 13 
117 Andi 4 4 5 13 
118 Tanpa Nama 4 4 4 12 
119 Tanpa Nama 4 4 5 13 
120 Tanpa Nama 2 4 2 8 
121 Tanpa Nama 4 4 5 13 
122 Tanpa Nama 4 4 5 13 
123 Tanpa Nama 4 2 4 10 
124 Dion 5 5 5 15 
125 Rijal 5 5 5 15 
26 Rinawati 5 5 5 15 
127 Ikbal 5 5 5 15 
128 Lisha 5 5 5 15 
129 Yetty 4 5 5 14 
130 Luthfi 5 5 5 15 
131 Nona 5 5 5 15 
132 DG.Sewang 5 5 4 14 
133 Nursyam 5 4 5 14 
134 Ardi Masse 5 5 5 15 
135 Rusli 5 5 5 15 
136 Tanpa Nama 4 4 2 10 
 
4. Jumlah Deretan Skor Responden untuk Setiap Nomor yang Berkaitan dengan 
“Promosi”. 
No. Nama Responden 
Pernyataan 
Total 
1 2 3 4 
1 Dany Eko Ramadhan 4 2 4 4 14 
2 Fachriyadi 5 5 4 5 19 
3 ATP 4 4 4 4 16 
4 Andika 4 2 4 4 14 
5 Ali 5 2 4 4 15 
6 Ikhsan 5 4 5 4 18 
7 Rosdianah 2 2 4 4 12 
8 Musrini Muin 5 5 4 4 18 
9 Ikram 4 4 2 2 12 
10 Arjunaid 4 4 4 2 14 
11 Zultan Iskandar 4 2 4 4 14 
12 Herman 4 4 1 2 11 
13 Rizki Amalia 4 4 2 2 12 
14 Andi Nurmansyah 5 2 2 4 13 
15 Jones 2 2 2 2 8 
16 Manikam Aprilani 4 4 2 2 12 
17 Luciana Sari 5 4 4 5 18 
18 Rezky R. 5 1 5 5 16 
19 Andi Azis 4 5 4 4 17 
20 Ny. N 4 5 5 5 19 
21 M. Irsal 4 5 5 4 18 
22 RBA 5 5 4 4 18 
23 Akbar 5 4 5 4 18 
24 M. Tole 5 4 2 4 15 
25 Cahya 4 4 4 4 16 
26 Hamba Allah 4 2 4 2 12 
27 Putri Kayangan 5 5 4 4 18 
28 Inda Cantik 4 4 5 5 18 
29 Rahmad 5 4 4 4 17 
30 Desy R. 4 5 2 4 15 
31 Andar 2 4 2 4 12 
32 Bondan 5 4 4 4 17 
33 Ahmad Fajar 4 4 4 5 17 
34 Fajar Hermawan 4 4 4 4 16 
35 Asti Asita 4 2 4 4 14 
36 Awalluddin 5 4 4 2 15 
37 Yahya Pratama 4 2 4 4 14 
38 Rosnah 4 4 4 4 16 
39 Rosianah 5 5 4 5 19 
40 Ila Armila 4 4 2 2 12 
41 Muh. Hamid 4 5 4 4 17 
42 Zul 4 4 2 4 14 
43 Chairil 4 4 4 4 16 
44 Ika Purnama 4 2 2 4 12 
45 Muh. Sakkir 4 4 4 2 14 
46 Putri 2 2 2 2 8 
47 Fian 4 4 2 2 12 
48 Sulmi 4 4 4 4 16 
49 Tanpa Nama 5 4 4 2 15 
50 Tanpa Nama 4 2 2 4 12 
51 Tanpa Nama 4 4 4 4 16 
52 Tanpa Nama 4 4 4 4 16 
53 Tanpa Nama 4 5 4 4 17 
54 Nurul Hardiyanti 4 2 4 2 12 
55 Iful 5 5 4 5 19 
56 Ikbal 5 5 5 5 20 
57 Rider 5 4 4 5 18 
58 Riska 4 2 2 2 10 
59 Erni Astuti 4 2 4 4 14 
60 Tanpa Nama 5 4 5 5 19 
61 Tanpa Nama 4 4 4 4 16 
62 Awal 5 4 4 4 17 
63 Tanpa Nama 4 4 4 4 16 
64 Tanpa Nama 4 4 4 4 16 
65 Tanpa Nama 2 2 4 2 10 
66 Tanpa Nama 4 4 4 4 16 
67 Tanpa Nama 4 4 4 4 16 
68 Tanpa Nama 4 2 4 2 12 
69 Tanpa Nama 2 4 5 2 13 
70 Tanpa Nama 1 1 1 1 4 
71 Selfia Hedriani 1 4 5 4 14 
72 Jumadin Usman 5 4 2 1 12 
73 Ayu Rahayu 4 5 4 4 17 
74 Miftahul Jannah 4 4 4 4 16 
75 Wiwi Wulandari 5 4 2 1 12 
76 Irha Safitri L 5 5 5 5 20 
77 Zuilfiansyah S 4 4 4 4 16 
78 Kusnady Alimudin 2 2 2 2 8 
79 Muhammad Ali 2 2 2 2 8 
80 Veny Dwi Cahyani 1 1 1 1 4 
81 Rahmat Hidayat 2 2 2 2 8 
82 Muhammad Iksan 1 1 1 5 8 
83 Rismha 5 5 5 5 20 
84 Andi Asis Usman 1 1 1 1 4 
85 Andi Sartika R 5 5 5 5 20 
86 Afriyani Syaailla 5 4 4 5 18 
87 Sahria Sumardi 2 2 2 2 8 
88 Indah Mustika R 5 5 5 5 20 
89 Mantasyah 5 5 5 5 20 
90 Kamarudin Usman 4 4 2 1 11 
91 Nurul Inayah Haris 4 4 4 4 16 
92 Fitriangg Reani 4 2 2 4 12 
93 Rayhan Almandi 4 5 2 4 15 
94 Muhammad Syahrul Syafi 5 4 2 4 15 
95 Tanpa Nama 4 2 4 4 14 
96 Andi Winda Irfani 4 4 4 2 14 
97 Asra Nurjiana 4 4 4 5 17 
98 Nur Hilal 4 2 4 4 14 
99 Tanpa Nama 4 4 4 4 16 
100 Tanpa Nama 4 5 4 4 17 
101 Tanpa Nama 2 4 2 2 10 
102 Tanpa Nama 2 2 4 2 10 
103 Tanpa Nama 4 4 4 4 16 
104 Tanpa Nama 4 4 4 4 16 
105 Tanpa Nama 5 4 4 4 17 
106 Tanpa Nama 4 2 2 4 12 
107 Hamba Allah 5 5 4 4 18 
108 Tanpa Nama 5 4 4 4 17 
109 Tanpa Nama 5 5 4 4 18 
110 Tanpa Nama 4 4 4 2 14 
111 Tanpa Nama 5 4 4 4 17 
112 Aelelza 4 5 4 4 17 
113 Inayah Kencanawati 5 4 5 5 19 
114 Tanpa Nama 5 4 2 4 15 
115 Tanpa Nama 2 4 4 2 12 
116 Tanpa Nama 5 4 4 4 17 
117 Andi 4 4 4 5 17 
118 Tanpa Nama 4 5 5 5 19 
119 Tanpa Nama 4 4 4 4 16 
120 Tanpa Nama 2 2 4 4 12 
121 Tanpa Nama 4 4 4 5 17 
122 Tanpa Nama 4 4 5 4 17 
123 Tanpa Nama 4 4 4 5 17 
124 Dion 5 5 5 5 20 
125 Rijal 5 5 5 5 20 
26 Rinawati 5 5 5 4 19 
127 Ikbal 5 5 5 5 20 
128 Lisha 5 5 5 5 20 
129 Yetty 5 5 5 5 20 
130 Luthfi 5 5 5 5 20 
131 Nona 5 5 5 5 20 
132 DG.Sewang 5 5 4 5 19 
133 Nursyam 5 5 5 5 20 
134 Ardi Masse 4 4 4 5 17 
135 Rusli 4 5 4 5 18 
136 Tanpa Nama 4 4 2 5 15 
 
5. Jumlah Deretan Skor Responden untuk Setiap Nomor yang Berkaitan dengan 
“Keputusan Pembelian”. 
No. Nama Responden 
Pernyataan 
Total 
1 2 3 4 5 6 7 
1 Dany Eko Ramadhan 4 2 2 2 2 4 4 20 
2 Fachriyadi 4 5 5 4 4 5 5 32 
3 ATP 4 5 5 4 4 5 5 32 
4 Andika 4 4 2 2 2 4 4 22 
5 Ali 5 4 5 4 4 5 4 31 
6 Ikhsan 4 4 4 5 5 4 4 30 
7 Rosdianah 4 4 4 5 4 4 4 29 
8 Musrini Muin 5 5 5 5 5 4 5 34 
9 Ikram 4 5 5 5 5 5 5 34 
10 Arjunaid 4 2 4 4 2 2 4 22 
11 Zultan Iskandar 4 4 4 4 4 4 4 28 
12 Herman 5 5 5 5 5 5 5 35 
13 Rizki Amalia 5 4 4 4 4 4 4 29 
14 Andi Nurmansyah 4 2 4 2 4 4 5 25 
15 Jones 4 4 2 4 4 4 4 26 
16 Manikam Aprilani 4 2 4 4 4 4 4 26 
17 Luciana Sari 5 4 5 4 4 5 4 31 
18 Rezky R. 5 5 5 5 5 5 5 35 
19 Andi Azis 5 4 5 5 4 4 5 32 
20 Ny. N 4 5 4 4 5 5 4 31 
21 M. Irsal 4 4 5 4 4 5 5 31 
22 RBA 4 4 5 5 5 4 5 32 
23 Akbar 4 4 5 4 4 4 5 30 
24 M. Tole 4 4 2 4 5 4 4 27 
25 Cahya 4 4 4 4 4 4 4 28 
26 Hamba Allah 4 4 4 2 2 4 4 24 
27 Putri Kayangan 5 5 4 5 5 5 4 33 
28 Inda Cantik 4 5 4 4 4 5 4 30 
29 Rahmad 4 4 2 2 4 4 4 24 
30 Desy R. 5 5 4 4 5 4 5 32 
31 Andar 5 4 2 4 4 5 4 28 
32 Bondan 5 4 4 4 4 4 5 30 
33 Ahmad Fajar 2 4 4 4 2 4 5 25 
34 Fajar Hermawan 2 5 5 4 4 5 4 29 
35 Asti Asita 4 4 4 2 2 5 5 26 
36 Awalluddin 4 5 5 2 5 5 4 30 
37 Yahya Pratama 5 5 4 5 4 4 4 31 
38 Rosnah 4 4 5 2 4 4 4 27 
39 Rosianah 4 4 5 4 4 4 4 29 
40 Ila Armila 5 5 2 2 2 5 5 26 
41 Muh. Hamid 4 5 5 4 4 5 5 32 
42 Zul 2 2 4 4 2 4 2 20 
43 Chairil 5 5 4 4 5 5 4 32 
44 Ika Purnama 4 2 4 4 4 4 4 26 
45 Muh. Sakkir 4 4 4 4 4 4 4 28 
46 Putri 4 4 2 4 4 4 4 26 
47 Fian 4 2 2 2 2 2 5 19 
48 Sulmi 4 4 4 4 4 4 4 28 
49 Tanpa Nama 4 4 2 4 4 4 4 26 
50 Tanpa Nama 4 5 5 4 4 4 4 30 
51 Tanpa Nama 4 4 4 4 4 4 4 28 
52 Tanpa Nama 4 4 4 4 4 4 4 28 
53 Tanpa Nama 2 1 4 4 4 4 5 24 
54 Nurul Hardiyanti 4 4 2 4 2 4 4 24 
55 Iful 5 4 5 4 5 5 5 33 
56 Ikbal 5 5 5 5 5 5 5 35 
57 Rider 4 4 5 5 4 4 5 31 
58 Riska 2 4 4 4 4 4 4 26 
59 Erni Astuti 4 4 5 2 4 5 4 28 
60 Tanpa Nama 5 5 4 4 4 5 5 32 
61 Tanpa Nama 4 5 5 4 4 5 4 31 
62 Awal 5 4 4 4 2 4 5 28 
63 Tanpa Nama 4 4 4 4 4 5 5 30 
64 Tanpa Nama 4 2 4 4 4 4 4 30 
65 Tanpa Nama 4 4 2 4 4 4 4 26 
66 Tanpa Nama 2 4 2 4 4 4 4 24 
67 Tanpa Nama 4 4 4 2 4 4 4 26 
68 Tanpa Nama 4 4 4 5 5 5 4 31 
69 Tanpa Nama 1 2 4 5 4 2 1 19 
70 Tanpa Nama 1 2 5 4 1 1 1 15 
71 Selfia Hedriani 4 4 4 2 2 2 4 22 
72 Jumadin Usman 4 2 4 5 4 2 1 22 
73 Ayu Rahayu 4 5 4 4 5 4 5 31 
74 Miftahul Jannah 4 4 4 4 4 4 4 28 
75 Wiwi Wulandari 5 5 5 5 5 5 5 35 
76 Irha Safitri L 5 5 5 4 4 4 4 31 
77 Zuilfiansyah S 2 2 2 2 1 1 1 11 
78 Kusnady Alimudin 1 1 2 1 1 2 5 13 
79 Muhammad Ali 2 2 2 2 2 2 2 14 
80 Veny Dwi Cahyani 5 4 4 2 1 2 4 22 
81 Rahmat Hidayat 2 2 2 2 2 2 2 14 
82 Muhammad Iksan 5 4 2 1 1 1 1 15 
83 Rismha 5 5 5 5 5 5 5 35 
84 Andi Asis Usman 5 1 1 1 1 1 5 15 
85 Andi Sartika R 5 5 5 5 5 5 5 35 
86 Afriyani Syaailla 5 5 4 4 2 2 1 23 
87 Sahria Sumardi 2 2 2 2 2 2 2 14 
88 Indah Mustika R 5 5 5 5 5 5 5 35 
89 Mantasyah 4 4 4 4 4 4 4 28 
90 Kamarudin Usman 5 5 5 5 4 2 1 27 
91 Nurul Inayah Haris 2 4 4 4 4 4 4 26 
92 Fitriangg Reani 2 4 4 2 1 5 5 23 
93 Rayhan Almandi 5 4 4 4 5 5 4 31 
94 Muhammad Syahrul Syafi 4 2 5 5 4 5 4 29 
95 Tanpa Nama 4 4 4 2 4 4 4 26 
96 Andi Winda Irfani 4 4 2 4 4 4 4 26 
97 Asra Nurjiana 4 4 4 4 4 4 4 28 
98 Nur Hilal 2 4 4 4 4 4 4 26 
99 Tanpa Nama 4 4 5 4 4 4 4 29 
100 Tanpa Nama 4 4 4 4 4 4 4 28 
101 Tanpa Nama 2 2 2 4 4 4 4 22 
102 Tanpa Nama 2 4 5 4 4 4 4 27 
103 Tanpa Nama 2 4 5 4 4 5 4 28 
104 Tanpa Nama 4 5 4 4 4 4 4 29 
105 Tanpa Nama 5 5 5 5 5 5 4 34 
106 Tanpa Nama 5 4 4 5 4 2 4 28 
107 Hamba Allah 5 4 5 4 4 4 4 30 
108 Tanpa Nama 2 4 4 5 5 5 4 29 
109 Tanpa Nama 4 4 2 5 5 4 5 29 
110 Tanpa Nama 4 4 2 4 4 5 4 27 
111 Tanpa Nama 4 4 4 5 2 5 5 29 
112 Aelelza 5 4 4 4 5 4 5 31 
113 Inayah Kencanawati 4 4 4 4 2 2 2 22 
114 Tanpa Nama 2 4 4 2 4 5 2 23 
115 Tanpa Nama 4 2 5 2 4 2 2 21 
116 Tanpa Nama 4 4 2 4 5 5 5 29 
117 Andi 2 4 5 4 4 5 5 29 
118 Tanpa Nama 2 4 5 4 2 1 2 20 
119 Tanpa Nama 4 4 4 2 4 5 5 28 
120 Tanpa Nama 2 4 4 5 4 1 2 22 
121 Tanpa Nama 4 4 4 5 2 4 5 28 
122 Tanpa Nama 2 4 4 5 5 4 2 26 
123 Tanpa Nama 2 4 4 4 2 4 5 25 
124 Dion 1 1 5 1 1 5 5 19 
125 Rijal 5 5 5 4 4 5 5 33 
26 Rinawati 4 4 4 4 4 4 4 28 
127 Ikbal 5 5 5 5 5 5 5 35 
128 Lisha 5 5 4 4 4 4 4 30 
129 Yetty 5 5 5 5 5 5 5 35 
130 Luthfi 2 4 5 4 4 5 5 29 
131 Nona 5 5 5 5 5 5 5 35 
132 DG.Sewang 4 5 4 4 5 4 5 31 
133 Nursyam 5 4 4 5 5 5 5 33 
134 Ardi Masse 5 5 5 5 5 5 5 35 
135 Rusli 5 5 4 5 5 5 5 34 
136 Tanpa Nama 4 4 2 5 1 4 2 22 
 
LAMPIRAN 4 
1. Uji Validitas dan Uji Reliabilitas (X1) 
A. Uji Validitas 
 
Correlations 
 P1.1 P1.2 P1.3 P1.4 Produk 
P1.1 Pearson Correlation 1 .624
**
 .633
**
 .578
**
 .838
**
 
Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .000 
N 136 136 136 136 136 
P1.2 Pearson Correlation .624
**
 1 .663
**
 .524
**
 .831
**
 
Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 .000 
N 136 136 136 136 136 
P1.3 Pearson Correlation .633
**
 .663
**
 1 .653
**
 .872
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 
N 136 136 136 136 136 
P1.4 Pearson Correlation .578
**
 .524
**
 .653
**
 1 .823
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .000 
N 136 136 136 136 136 
Produk Pearson Correlation .838
**
 .831
**
 .872
**
 .823
**
 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  
N 136 136 136 136 136 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
B. Uji Realibilitas 
 
Scale: ALL VARIABLES 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 136 100.0 
Excluded
a
 0 .0 
Total 136 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 
 
 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.863 4 
 
 
2. Uji Validitas dan Uji Reliabilitas (X2) 
A. Uji Validitas 
 
 
Correlations 
 P2.1 P2.2 P2.3 P2.4 Harga 
P2.1 Pearson Correlation 1 .580
**
 .585
**
 .568
**
 .831
**
 
Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .000 
N 136 136 136 136 136 
P2.2 Pearson Correlation .580
**
 1 .559
**
 .538
**
 .777
**
 
Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 .000 
N 136 136 136 136 136 
P2.3 Pearson Correlation .585
**
 .559
**
 1 .538
**
 .785
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 
N 136 136 136 136 136 
P2.4 Pearson Correlation .568
**
 .538
**
 .538
**
 1 .769
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .000 
N 136 136 136 136 136 
Harga Pearson Correlation .831
**
 .777
**
 .785
**
 .769
**
 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  
N 136 136 136 136 136 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
 
B. Uji Realibilitas 
 
Scale: ALL VARIABLES 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 136 100.0 
Excluded
a
 0 .0 
Total 136 100.0 
 
a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
.836 4 
 
 
3. Uji Validitas dan Uji Reliabilitas (X3) 
A. Uji Validitas 
Correlations 
 X3.1 X3.2 X3.3 X3 
X3.1 Pearson Correlation 1 .818
**
 .643
**
 .913
**
 
Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 
N 136 136 136 136 
X3.2 Pearson Correlation .818
**
 1 .585
**
 .886
**
 
Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 
N 136 136 136 136 
X3.3 Pearson Correlation .643
**
 .585
**
 1 .862
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 
N 136 136 136 136 
X3 Pearson Correlation .913
**
 .886
**
 .862
**
 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  
N 136 136 136 136 
 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
B. Uji Realibilitas 
 
Scale: ALL VARIABLES 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 136 100.0 
Excluded
a
 0 .0 
Total 136 100.0 
 
a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 
 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
.854 3 
 
4. Uji Validitas dan Uji Reliabilitas (X4) 
A. Uji Validitas 
Correlations 
 X4.1 X4.2 X4.3 X4.4 X4 
X4.1 Pearson Correlation 1 .570
**
 .454
**
 .498
**
 .787
**
 
Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .8000 
N 136 136 136 136 136 
X4.2 Pearson Correlation .570
**
 1 .467
**
 .434
**
 .784
**
 
Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 .000 
N 136 136 136 136 136 
X4.3 Pearson Correlation .454
**
 .467
**
 1 .576
**
 .791
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 
N 136 136 136 136 136 
X4.4 Pearson Correlation .498
**
 .434
**
 .576
**
 1 .799
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .000 
N 136 136 136 136 136 
X4 Pearson Correlation .787
**
 .784
**
 .791
**
 .799
**
 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  
N 136 136 136 136 136 
 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
B. Uji Realibilitas 
 
Scale: ALL VARIABLES 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 136 100.0 
Excluded
a
 0 .0 
Total 136 100.0 
 
a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
799 4 
 
5. Uji Validitas dan Uji Reliabilitas (Y) 
A. Uji Validitas 
 
Correlations 
 Y1.1 Y1.2 Y1.3 Y1.4 Y1.5 
Y1.1 Pearson Correlation 1 .521
**
 .161 .205
*
 .324
**
 
Sig. (2-tailed)  .000 .062 .016 .000 
N 136 136 136 136 136 
Y1.2 Pearson Correlation .521
**
 1 .391
**
 .393
**
 .448
**
 
Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 .000 
N 136 136 136 136 136 
Y1.3 Pearson Correlation .161 .391
**
 1 .339
**
 .335
**
 
Sig. (2-tailed) .062 .000  .000 .000 
N 136 136 136 136 136 
Y1.4 Pearson Correlation .205
*
 .393
**
 .339
**
 1 .556
**
 
Sig. (2-tailed) .016 .000 .000  .000 
N 136 136 136 136 136 
Y1.5 Pearson Correlation .324
**
 .448
**
 .335
**
 .556
**
 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  
N 136 136 136 136 136 
Y1.6 Pearson Correlation .257
**
 .495
**
 .323
**
 .267
**
 .486
**
 
Sig. (2-tailed) .003 .000 .000 .002 .000 
N 136 136 136 136 136 
Y1.7 Pearson Correlation .292
**
 .265
**
 .168 .100 .296
**
 
Sig. (2-tailed) .001 .002 .050 .246 .000 
N 136 136 136 136 136 
Keputusan Pembelian Pearson Correlation .599
**
 .754
**
 .585
**
 .619
**
 .750
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 
N 136 136 136 136 136 
 
Correlations 
 Y1.6 Y1.7 
Keputusan 
Pembelian 
Y1.1 Pearson Correlation .257
**
 .292
**
 .599
**
 
Sig. (2-tailed) .003 .001 .000 
N 136 136 136 
Y1.2 Pearson Correlation .495
**
 .265
**
 .754
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .002 .000 
N 136 136 136 
Y1.3 Pearson Correlation .323
**
 .168 .585
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .050 .000 
N 136 136 136 
Y1.4 Pearson Correlation .267
**
 .100 .619
**
 
Sig. (2-tailed) .002 .246 .000 
N 136 136 136 
Y1.5 Pearson Correlation .486
**
 .296
**
 .750
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 
N 136 136 136 
Y1.6 Pearson Correlation 1 .628
**
 .742
**
 
Sig. (2-tailed)  .000 .000 
N 136 136 136 
Y1.7 Pearson Correlation .628
**
 1 .587
**
 
Sig. (2-tailed) .000  .000 
N 136 136 136 
Keputusan Pembelian Pearson Correlation .742
**
 .587
**
 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000  
N 136 136 136 
 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
 
B. Uji Realibilitas 
Scale: ALL VARIABLES 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 136 100.0 
Excluded
a
 0 .0 
Total 136 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
.787 7 
 
LAMPIRAN 5 
UJI ASUMSI KLASIK 
1. Uji Normalitas 
2. Uju Multikolineritas 
 
Model 
Collinearity Statistic 
Tolerance VIF 
(constant) 
Produk 
Harga 
Distribusi 
Promosi 
 
.397 
.470 
.494 
.460 
 
2.521 
2.126 
2.023 
2.173 
 
 
 
 
 
 
3. Uji Autokorelasi 
 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Eror of 
the Estimate 
Durbin-
Watson 
1 .704
a
 .496 .481 3.63133 1.955 
 
Durbin Watson 
N 
K=4 
dL dU 
9 
. 
. 
136 
0.2957 
. 
. 
1.6599 
2.5881 
. 
. 
1.7808 
 
4. Uji Heteroskedastisitas 
 
Lampiran 6 
Uji Regresi Linier Berganda 
1. Persamaan Regresi 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients T 
B Std. Error Beta 
(Constant) 8.103 1.798  4.506 
Produk 
Harga 
Distribusi 
Promosi 
.308 
-.041 
.786 
.346 
.151 
.131 
.184 
.129 
.201 
-.028 
.376 
.246 
2.044 
-.309 
4.263 
2.691 
 
2. Koefisien korelasi (R) 
3. Model R R Square Adjusted R Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .704
a
 .496 .481 3.63133 
Predictors: (Constant), Promosi, Harga, Distribusi, Produk 
 
3. Koefisien Korelasi (R2) 
Model R R Square Adjusted R Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .704
a
 .496 .481 3.63133 
a. Predictors: (Constant), Promosi, Harga, Distribusi, Produk 
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
 
 
 
 4. Uji F (Simultan) 
Model Sum of 
Squares 
df Mean 
Square 
F Sig. 
1 Regression 
Residual 
Total 
1702.196 
1727.443 
3429.640 
4 
131 
135 
425.549 
13.187 
32.271 .000
b
 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
b. Predictors: (Constant), Promosi, Harga, Distribusi, Produk 
5. Uji t (Parsial) 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 
B Std. Error Beta 
1     (Constant) 
       Produk 
       Harga 
       Distribusi 
       Promosi 
8.103 
.308 
-.041 
.786 
.346 
1.789 
.151 
.131 
.184 
.129 
 
.201 
-.028 
.376 
.246 
4.506 
2.044 
-.309 
4.263 
2.691 
.000 
.043 
.758 
.000 
.008 
a. Dependent Variabel: Keputusan Pembelian 
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